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INTRODUCCION

En la actualidad, M éxico se encuentrainmerso en un contexto internacional caracterizado por una
gran aperturay liberalizacion de los mercados; es por esta razon que el empresario mexicano no
puede ni debe quedarse fuera del juego, en donde la importancia de exportar productos, bienes o
servicios se ha vuelto fundamental para el desarrollo y crecimiento de cualquier pais y de la

empresa.

Partiendo de lo anterior, € presente trabajo buscailustrar |0s pasos a seguir durante €l proceso de
comercializacién internacional utilizando un gjemplo concreto, que oriente y explique el proceso
de exportacion, afin de que los detalles y elementos del proceso exportador por describir puedan
ser utilizados por cualquier persona interesada en esta actividad. Aunque hay que sefialar que
todo proceso exportador es complgjo y Unico, y que éste dependera de las caracteristicas del
producto y del pais de destino, no hay que olvidar que en esencia todas las exportaciones llevan
un proceso similar cuando proceden de un mismo pais de origen, en este caso, México.

El producto a exportar que se describe en este trabajo es un desecho industrial de metales no
ferrosos (Zinc, Cobre, Aluminio), que por normas de calidad no puede ser reintroducido en €
proceso de produccion que lo hace econdmico en su obtencidn y recoleccion, pero sobre todo,
cuenta con una excelente demanda en el mercado meta, hecho que lo convierte en un negocio

atractivo.

El mercado meta que se €ligio es laIndia, debido ala ata capacidad de transformacion que tiene
en este sector; por ende, como la demanda del mismo es ata, representa un gran nicho de

mercado para comercializar las escorias de metales no ferrosos que se generan en México.

La India es una nacién demandante de metal reciclable no ferroso ya que tiene las necesidades y
la tecnologia para reutilizarlo, bien como abono en la agricultura o en la elaboracion de cables
paralas telecomunicaciones, entre otras cosas. A su vez, México cuenta con un excedente de esta

clase de material que puede ser exportado de forma muy rentable alaIndia, aprovechando que las

" Véase glosario.



caracteristicas econdmicas de esa nacion favorecen la importacion de este tipo de desechos

industriales.

Lo anterior se determind a partir de un andlisis exploratorio de las caracteristicas del mercado
meta, la India, con lo cual se confirmd la necesidad del producto. En este sentido, la

comercializaciéon del material podra arrojar grandes beneficios para ambas naciones.

En el primer capitulo se exponen las condiciones generales para €l inicio y desarrollo éptimo de
una negociacion, como son las relaciones diplomaticas y comerciales que existen entre México y

lalndia, afin de ubicar el contexto general del mercado meta.

Adicionamente se aborda de manera breve el como hacer negocios en India considerando
aspectos macroecondmicos, culturales, politicos, asi como puntos importantes en una
negociacion, de tal manera que e lector conozca algunos elementos basicos que deben tomarse

en cuenta a momento de establecer relaciones comerciales en India.

En el segundo capitulo se comprueban |as necesidades reales del mercado meta con relacion alos
desechos de metales no ferrosos que abordamos, a fin de ubicar la obtencion, transformacion,
utilizacion y los beneficios que tiene el producto en dicho mercado. Lo anterior se logré por
medio de una investigacion exploratoria de mercado y un andlisis del reciclado en India, lo que
nos da una idea del potencial desarrollo que esta industria de desecho mexicano puede tener en

ese pais.

En el tercer capitulo se analiza €l proceso de comercializacion del material reciclable através de
un caso practico (exportacion real), en donde se detallan de manera sistematizada los elementos

mas importantes que en é intervienen para que la exportacion sea exitosa.

Para el licenciado en Relaciones Internacionales, es muy importante conocer 10s procesos y
procedimientos internacionales de negociaciéon (exportacion, importacién), que fortalezcan el
crecimiento y desarrollo del pais; asimismo, debe reconocer aspectos generales de la cultura de

Su contraparte asi como algunas caracteristicas basicas para hacer negocios con €lla, al igual que



del mercado en donde se pretende desarrollar el comercio mexicano, lo cual le sera muy Util para
gue al momento de tener contacto con los negociadores indios el ambiente de la negociacion sea

més cordia y favorezcalas condiciones de la misma.

En cuanto a las razones que motivaron la elaboracion de este trabajo, encontramos que desde
hace poco mas de tres afilos me encuentro involucrado directamente en e proceso de
comercializacion internacional de escorias 0 desechos de metales no ferrosos a la India, tiempo
en el cua me he dado cuenta del crecimiento econdmico que hatenido dicho pais, convirtiéndolo
en uno de los mercados con mayor potencial de consumidores tanto del producto que
comercializo como de otro tipo de productos, por lo que considero importante conocerlo y
entenderlo aun mas con el proposito de incrementar el volumen de ventas, pero sobre todo,

incentivar a que otros empresarios promuevan y diversifiquen sus productos hacia este mercado.



CAPITULO 1

CONSIDERACIONES GENERALES PARA INICIAR UN PROCESO DE
EXPORTACION A INDIA.

Es conveniente que antes de entrar en detalle en todo proceso de exportacion, los involucrados
conozcan la forma en que se han desarrollado las relaciones tanto politicas como econémicas con
el pais importador, porque de eso dependeran las posibles ventajas o beneficios comerciaes que
pueden tener ambas partes, ya sea a través de la reduccion o eliminacion de barreras arancelarias
o por medio de convenios que regulen la doble tributacion, puntos que serd muy importante

atender al momento de que la empresainicie su expansion internacional .

Aunado a lo anterior, es importante que é interesado tenga en cuenta algunas consideraciones
sobre cdmo hacer negocios en € pais de destino, entre las que podriamos destacar aspectos
culturales, politicos, legales y macroecondmicos, los cuales, junto con los objetivos y estrategia

de laempresa, le permitiran definir el modo de penetracion en el mercado sel eccionado.

1.1. Relaciones México—India.

A lo largo del tiempo, México y la India han mantenido contacto amistoso aun antes del
surgimiento de la India como Estado soberano e independiente. El 1o. de agosto de 1951
iniciaron relaciones diplomaticas, siendo nuestro pais el primer estado latinoamericano en iniciar

relaciones formal es con esa nacion asiética

Los numerosos puntos coincidentes en politica exterior de ambos gobiernos y la similitud de
criterios en la apreciacion de variados problemas de interés mundial, se han traducido en €l apoyo
reciproco de varias iniciativas y en e copatrocinio de proyectos conjuntos de politica
internacional, como el impulso ala cooperacién Sur-Sur y el Grupo de los Quince (G-15).

! Los objetivos primordiales del G-15 consisten en consolidar un foro de didogo y consultay un mecanismo para
promover la cooperacion econdmica, técnicay cientifica entre sus miembros. Los actual es paises miembros del G-15
son Argelia, Argenting, Brasil, Chile, Colombia, Egipto, India, Indonesia, Irdn, Jamaica, Kenia, Malasia, México,
Nigeria, Per(l, Senegal, Sri Lanka, Venezuelay Zimbabwe.



Los presidentes de México han efectuado visitas de Estado a la India en 1962, 1975, 1981 y
1985; asimismo, han sostenido reuniones en dos ocasiones con primeros ministros indios, en €
marco de la reunion del Grupo de los 15 celebrada en Caracas, en 1991, y con motivo de la
Conferencia de Naciones Unidas sobre Medio Ambiente y Desarrollo efectuada en Rio de Janeiro
en 1992. En el marco de las reuniones del G-15 en Harare, El Cairo y Montego Bay, en 1996,
1998 y 1999, respectivamente, €l entonces Secretario de Relaciones Exteriores de México se

entrevistd con autoridades indias.

El Presidente Zaid Singh efectud una visita de Estado a México en 1984 y 1os primeros ministros
Nehru, Indira Gandhi y Rajiv Gandhi lo hicieron en 1961, 1981 y 1986 respectivamente®.

Con el propdsito de intensificar las relaciones bilaterales e incrementar la presencia mexicana en
la India, en julio de 1994 se autorizd la apertura de Consulados Honorarios de México en
Calcuta, con jurisdiccion en e Estado de Bengala Occidental; en Goa; y en Bangalore, con
jurisdiccion en los Estados de Karnataka y Andhra Pradesh.

En reciprocidad, en 1996 e gobierno mexicano dio su anuencia para €l establecimiento de un
consulado honorario de India en Monterrey, con jurisdiccion en el estado de Nuevo Ledn, y otro

en Guadalgjara, con jurisdiccion en el estado de Jalisco®.

L as relaciones que mantiene México con la India han sido pacificas, entre otras cosas, debido ala
postura neutral que ambos paises han tenido a lo largo de la historia. A fin de entender cud ha
sido la relacion de México con la India, mencionaremos los aspectos més relevantes de la
cooperacion en materia de educacion, cultura'y ciencia, para ubicar € entorno en el cual se han
establecido |os convenios comerciales que detallaremos mas adelante, y también para identificar
cOmo se movera nuestra negociacion en € entorno mencionado. Es decir, cuando diferenciemos
los elementos necesarios que afectan de alguna manera nuestra negociacion, directa e
indirectamente, manejaremos con mayor facilidad |os aspectos que interactlian en lamisma.

2 Secretaria de Relaciones Exteriores. Consulta 25/Sep/02. www.sre.gob.mx/estadisticalindia/index
3 .
I bidem.




Las relaciones de México se han caracterizado por ser cordiales y se han establecido varios
convenios y acuerdos en distintos campos. Podemos mencionar por € emplo, algunos en materia
de educacion y cultura. Con € propdésito de promover los intercambios culturales y académicos,

ambos gobiernos suscribieron un Convenio de Cooperacién Cultural € 23 dejulio de 1977.

Hasta el momento se han celebrado seis reuniones de la Comision Mixta de Intercambio
Educativo y Cultural. El Programa de Intercambio Cultural y Educativo vigente correspondiente
al periodo 1994-1996, se firmd en el marco de la VI Reunién de la Comision Mixta efectuada en

noviembre de 1993.

Habra que remarcar que las relaciones en este sentido favorecen las negociaciones comerciales, al
momento de que los estudiantes conocen mejor el mercado del pais anfitrion y generan confianza
a las empresas receptoras de estudiantes extranjeros para sus practicas profesionales, lo cua

ayuda aabrir el mercado entre ambas naciones.

En e caso particular de los vinculos con la India, se ha procurado propiciar actividades de
colaboraciéon en el érea de la cultura y la educacién, teniendo como punto de referencia las

necesidades y prioridades de ambos paises.

El 28 de febrero de 1995 se inaugurd en € auditorio del "India International Center" € Primer
Festival de Cine Latinoamericano y del Caribe en Nueva Delhi. México particip6 con "La Mujer

de Benjamin". Dicha pelicula se present6 también en Hyderabad, Bangalore, Madrés y Calcuta’.

El hecho de que podamos conocer su idiosincrasia por medio de peliculas tiene gran relevancia,
ya que ayuda a comprender un poco mas a pueblo indio; por tanto, es de esperarse que si ellos
conocen un poco de nuestra cultura e ideologia se genere un ambiente de mayor confianza,
propiciando que las negociaciones sean mas amistosas al existir reciprocidad por ambas partes.
El conocimiento de la cultura de nuestra contraparte es una valiosa herramienta que favorece la
creacion de una atmésfera de confianza y amabilidad para negociar, ya que siempre sera bueno

* Ibidem



tener de nuestro lado una mayor familiaridad de nuestro negociador al momento de cerrar algun
trato.

En cuanto a la colaboracion cientifica entre ambos paises, ésta se rige por € Convenio sobre
Cooperacion en los Campos de la Ciencia y la Tecnologia, suscrito € 23 de julio de 1975 y
prorrogado el 23 de abril de 1984. Ademas se cuenta con el Protocolo sobre Biotecnologia
suscrito €l 30 de enero de 1985.

La primera reunién de la Subcomision Conjunta de Cooperacion Cientifico-Técnica se reaizo
paralelamente con la Econdémica en septiembre de 1984, en la que se acordd e Programa de
Cooperacion correspondiente al periodo 1984-1986. En dicha reunion se detectaron areas
prioritarias de interés mutuo (biotecnologia, agricultura, medicina, fuentes aternas de energia)
sobre las que se ha intercambiado informacion continuamente. Es en 1993 que se agregan las

condiciones de instrumentacion de software que aln siguen vigentes.

En 1996 se suscribié en México el Convenio Béasico de Cooperacion Turistica entre €l gobierno
de los Estados Unidos Mexicanos y e Gobierno de la Republica de la India. Este convenio
promueve |os intercambios econdmicos, comerciales y técnicos entre ambos paises, mismo que

aln tiene vigencia’.

A continuacién encontramos algunos de los convenios mas relevantes en materia de cultura,

educacion, tecnologiay ciencia.

e Convenio de Cooperacién Cultural, firmado en Nueva Delhi € 23 de julio de 1975. Entré en
vigor el 13 de enero de 1977, reformado en 1993, €l cual continta vigente.

e Convenio sobre Cooperacion en Cienciay Tecnologia, firmado en Nueva Delhi el 23 dejulio
de 1975. Entr6 en vigor € 6 de junio de 1977. Antecede a Protocolo y a Convenio de
Cooperacion.

e Memorando de Entendimiento entre el Consgjo Nacional de Cienciay Tecnologia de México
y e Departamento de Ciencia y Tecnologia del Gobierno de la India, firmado en 15 de
noviembre de 1976.

> |bidem.



e Protocolo sobre Biotecnologia en e marco del Convenio de Cooperacion en Ciencia y
Tecnologia, firmado el 30 de enero de 1985, reformado en 1993, alafecha vigente.

Los convenios hasta hoy celebrados han hecho que las relaciones entre México y la India se
estrechen, facilitando para las dos naciones un mayor conocimiento y entendimiento de ambos
pueblos y, por ende, de sus necesidades. Por otro lado, el conocer los convenios que hay sobre
ciencia y tecnologia permite apreciar los avances y capacidades de cada pais en este rubro.
Asimismo, e conocer las capacidades en materia de tecnologia permite identificar mercados
potenciales que, en nuestro caso, serian aguellos que cuentan con la posibilidad de transformar y

reciclar los productos que comercializaremos.

1.2.  Conveniosy/o acuerdos comer ciales entre M éxico e I ndia.

No obstante que México ha desplegado acciones tendientes a intensificar sus relaciones
comerciales con este pais, éstas ho han acanzado €l nivel que corresponde a tamafio de las
economias de ambas naciones ni ala importancia que se le ha otorgado a las relaciones politicas.
A pesar de dllo, la India es €l segundo pais exportador de bienes a México entre los paises de
Asiameridional. Igualmente, podemos sefialar que en la Ultima década el sector empresarial de la
India ha incrementado significativamente su presencia econémica en México, mediante una serie

de acciones que han dado un mayor contenido alarelacion bilateral.

En este sentido, destaca la compra realizada por €l Grupo ISPAT de Calcuta, de la Siderargica
del Balsas SAA. (SIBALSAS) en diciembre de 1991. En octubre de 1992, el gobierno de México
adjudico a Grupo ISPAT e 51% del capital de la compafiia Productora Mexicana de Tuberia.
Por otra parte, es digno destacar la presencia de empresas mexicanas en la India en € érea de
siderurgia, como Tubacero e Hylsa, que sobresalen en la venta de tuberia y hierro esponja, asi
como Cementos Mexicanos (CEMEX), que recientemente adquirié una empresa productora de

cemento en la ciudad de Goa.

Con € propésito de apoyar los esfuerzos de promocion comercial bilateral, el 19 de mayo de
1995 firmaron un acuerdo de cooperacion e Banco Nacional de Comercio Exterior



(BANCOMEXT) y la Organizacion de Promocion Comercia de lalndia. Recientemente, el Exim
Bank de manera unilateral otorgd a su contraparte en México, BANCOMEXT, una linea de
crédito por 10 millones de délares para promover €l intercambio comercial entre ambas naciones,
con lo que se espera dar confianza a los empresarios indios para que exploren posibilidades de

inversion en México®.

A finales del afo 2000, €l intercambio comercial entre México y laIndia representd 348 millones
de ddlares, cifra que se increment6 en un 57.75% en el 2002. También es importante destacar que
México se convirtio en e afio 2000 en e principal destino en Latinoamérica para las

exportaciones indias.

Cuadro 1. Comercio Bilateral

1999 2000 2001
Exportaciones Indias (US $ Millones) 232.0 288.3 392.0
Exportaciones de México (US $ Millones) 19.7 59.7 157.0
Balanza Comercial afavor delalndia 212.3 228.6 235.0

Fuente: Department of Commerce, Government of India, http://commerce.nic.in/flac/mreport.htm

Algunos de los principales productos exportados por México son: azufre, productos quimicos,
plasticos, farmacéuticos, combustibles, minerales, abonos, caucho y manufacturas. México
importa de la India semillas, té, gomas, resinas, productos quimicos, madera, seda, algodon,
fibras, teidos especiales, bhicicletas, partes y accesorios de vehiculos, artesanias, hierro y
aluminio’. Aunque hay que sefialar que tradicionalmente larelacién comercia hasido deficitaria

para México.

Otro esfuerzo para promover el intercambio comercial y la promocion de las inversiones, se ha
llevado acabo por € Programa de Liderazgo Empresarial (PLEI) del Instituto Tecnolégico de

Estudios Superiores de Monterrey (ITESM), cuyo propdsito es lograr estrechar los lazos

® Department of Commerce, Government of India, http://commerce.nic.in/flac/mreport.htm
" Secretaria de Relaciones Exteriores. Consulta 25/Sep/02. www.sre.gob.mx




comerciales y dar a conocer alas principales empresas de la industria mexicana; dicho programa

yalleva cuatro misiones ala India’.

Del mismo modo, podemos observar que entre 1995 y 1996 se firmaron varios acuerdos y
convenios en materia comercial y econdémica, lo cua nos puede indicar un renovado interés por

impulsar las relaciones entre ambos paises. Entre los més significativos encontramos:

e Convenio de Cooperacion Econdmica y Protocolo de Cooperacion Financiera, firmado en
Nueva Delhi € 12 de noviembre de 1982. Entrd en vigor €l 11 de noviembre de 1983.

e Acuerdo de Cooperaciéon entre BANCOMEXT y la Organizacién de Promocion Comercial de
lalndia, firmado en México, el 19 de mayo de 1995.

e Mecanismo Regular de Consultas Politicas, firmado € 5 de diciembre de 1995 y entr6 en
vigor por canje de notas el 18 de diciembre de ese afio.

e Convenio de Cooperacion Turistica entre €l gobierno de los Estados Unidos Mexicanos y €l
gobierno de la Republica de la India, suscrito en México el 28 de marzo de 1996. Entré en
vigor en noviembre de 1996.

e Memorando de Entendimiento entre la Confederacion de la Industria de la India (Cll) y la
Confederacion de Cémaras Industridles de los Estados Unidos Mexicanos (CONCAMIN),
firmado en la 1l Reunion de la Subcomisién Mixta de Cooperacion Econdomica Meéxico-
India, el 20 de febrero de 1996.

e Memorando de Entendimiento sobre Telecomunicaciones, firmado en la Ill Reunién de la
Subcomision Mixta de Cooperacién Econdmica, € 20 de febrero de 1996.

e Memorando de Entendimiento entre la Camara de Comercio e Industria de Gujarat (GCCI) y
el Consgjo Empresarial Mexicano para Asuntos Internacionales (CEMAI), firmado en la
ciudad de México e 17 de octubre de 1996°.

Es asi como los convenios entre la India y México han ido en aumento a tiempo en que €l
fendémeno de globalizacién se expande y desarrolla en e mundo, ya que como se observa en la
década de los noventa hay un creciente interés por estrechar la cooperacion entre las dos

8 Los Movimientos Estudiantiles en el Siglo XX, Foro de discusién: Estudiantes del Tecnol6gico de Monterrey en la
India. Consulta 5/Jul/03, http://www.opinion.unam.mx/cgi-bin/Forog/movimientos/config.pl ?read=691

® Fuente de los convenios y acuerdos: Secretaria de Economia. Consulta 3/Oct/02.
www.economia.gob.mx/acuerdos/india/index




naciones. Por otro lado, es importante destacar que dichos convenios nos sirven de plataforma o
antecedente para futuras negociaciones, asi como generan confianza para facilitar la negociacién

y firma de un acuerdo con mayor envergadura entre ambas naciones.

En materia de comercio, es importante recordar que los convenios favorecen de forma lega y
comercial las exportaciones a dicha nacién, al brindar cooperacion y cierta seguridad juridica;
iguamente, los beneficios comerciales que ambas naciones obtienen con estos acuerdos son
varios. Por un lado, tenemos el crecimiento econdmico a momento de abrir sus fronteras e
integrarse un poco mas a este fendmeno de globalizacion y, por otra parte, tenemos el aumento

constante en |as propias relaciones generadas.

Es importante que en esta época se vayan eliminando poco a poco las barreras comerciales, y en
este sentido, México se acerca un poco mas a otros continentes al momento de establecer

acuerdos con otras naciones.

Por lo que toca a México, €l desplazamiento hacia el exterior de nuestra mercancia (desechos
industriales de metales no ferrosos), aun continda asociado al lento crecimiento de un mercado
interno altamente concentrado y competitivo, ocasionado por la existencia de grupos o mafias
(como los chatarreros) muy selectos y cerrados en el ramo. Lo anterior es provocado por los altos
méargenes de utilidad debido a los bajos costos en la “obtencion” y “comerciaizacion” del

producto.

1.3. El contexto nacional einternacional en que se desarrolla la exportacion mexicana.

El nuevo modelo econdmico aperturista establecido en México a partir de la crisis economica de
1982, en €l cual se ubicaa mercado externo como gje de la economia nacional (pero que después
de 17 arios de aplicacion no ha generado una estructura productiva interna fuerte)™®, ha servido de
apoyo para las exportaciones a través de una politica de comercio exterior muy activa, que ha

llevado a nuestro pais a multiplicar sus acuerdos comerciales con diferentes paises™. Aunque

1 VIDAL, Gregorio. México y la economia mundial; andlisis y perspectivas. México 2001. Ed. Miguel Angel
Porrda. p. 43.

1 Es importante sefidar que México ha firmado acuerdos y tratados comerciales con 33 paises, siendo € més
reciente € Acuerdo de Complementacién Econdmica ACE-53 firmado con Brasil, y se encuentra en negociaciones



cabe sefialar que todavia hay naciones con las cuales los acuerdos comerciales son pocos 0 no
existe incluso un tratado firmado con ellos, como es el caso de lalndia. Sin embargo, este modelo
ayuda en gran medida a México tanto de forma interna como externa, a momento de que
aumenten sus relaciones comerciales y econdmicas (al abrir espacios en mercados potenciales

antes inexistentes)

El mayor grado de apertura de la economia mexicana no resulta Unicamente del avance en €
impulso exportador, sino implica también una drastica modificacion de la dimensién del conjunto
de las actividades econdmicas en relacion con la economia internacional. Un punto importante
en comparacion con otras economias, es la permanencia del vigjo problema del crecimiento con
un alto componente importado®; por eso es importante que México promuevayy diversifique sus
exportaciones, en nuestro caso con un material tan econdmico para exportar como lo son los

desechos, y asimismo encuentre un comprador que adquiera el producto a un buen precio.

En el momento en que México diversifica su comercio exterior, exportando a otras naciones que
no participan en el bloque econdmico a que pertenece, aumenta la fuerza econémica del pais
tanto en el &mbito internacional como dentro de su propio blogue.

Es asi como las exportaciones nacionales para 1998 ascendieron a 120,000 millones de ddlares,
cifra que representd un aumento del 100% respecto a la de 1994. Para €l 2002, €l aumento en las
exportaciones corresponde a 80% més, en comparacion con 19982,

No obstante lo anterior, “El aumento en la capacidad exportadora no esta vinculado a un
incremento en la capacidad de produccion, ni siquiera a un incremento notable en el caso de los
articulos vinculados a la propia cadena exportadora. Mantener una capacidad exportadora
semejante 0 mayor obliga a tener también una gran capacidad importadora, aln sin considerar
las importaciones que completan consumo o produccion en e mercado interno. Una parte

importante del aumento de las exportaciones y en las importaciones es resultado del aumento de

para firmar un tratado con la Republica de Uruguay, 1o que ubica a México como la segunda nacion con el mayor
ndmero de acuerdos o tratados firmados (slo atréas de Isragl). Ademas es miembro de la OMC, laOCDE y la
APEC.

2 1dem. p. 20

B dem. p. 15



las maquiladoras’* y de las empresas nacientes que se especidizan en la venta y/o compra a

exterior, Unicamente.

Es en este contexto, naciona e internacional, en el que se desarrolla la comercializacion de
nuestro producto en la India. A nivel interno, encontramos una economia nacional que enfrenta
algunos problemas estructurales y que requiere de una intensa promocion de nuestras
exportaciones a nuevos mercados, cuyos espacios van abriéndose a través de acuerdos de

comercio preferencial con distintos paises.

A escala internacional, nos enfrentamos a un proceso de creciente competencia a raiz de la
apertura de nuevos mercados, en la medida en que los paises modifiquen sus politicas
comerciales y faciliten e acceso a productos extranjeros. En este sentido, lo que se requiere es
identificar un producto con un mercado potencia asi como el marco genera en el cual se llevard

a cabo la actividad exportadora.

Por ggemplo, o que hemos hecho hasta ahora, ademas de establecer el contexto general de la
actividad que nos compete, es determinar la situacion de la relacion bilateral entre ambos paises,
dado que es més facil establecerse en un mercado con e que se tienen relaciones cordiales.
Asimismo, conviene verificar si e producto que se va a comercializar se beneficia de algin
acuerdo de comercio o de cooperacion econdmica entre el pais de origen y € pais de destino. En
nuestro caso e resultado fue negativo.

A continuacion se identificaran las oportunidades de negocio que tiene nuestro producto en el
mercado elegido, lo cual se realizara a partir de la produccion y demanda de los materiales a
comerciaizar en lalndia. Esto se verareforzado en el segundo capitulo.

1.4. Oportunidad de negocio de los reciclables mexicanos en la I ndia.

Meéxico, por ser una de las naciones con mayor poblacion en América Latina, se enfrenta a

problemas sociales severos, siendo uno de ellos la cantidad excesiva de desechos tanto

“1dem. p. 42



domeésticos como industriales que genera. Sin embargo, algunos desechos tienen un valor
econdémico ya que son reciclables, por 1o que las grandes industrias han optado por venderlos. De
los desechos, los que mejor se pueden vender son los que facilmente se pueden reprocesar y
reutilizar, como por ejemplo los metales.

Los metales reutilizables son los que se conservan o mas puro o limpios posible; sabiendo que
hablamos de desechos, no estan del todo puros ya que contienen otras aleaciones. No obstante, si
se puede detectar un alto porcentaje de limpieza en los mismos, tolerdndose un cierto margen de

combinacion.

Algunas industrias mexicanas venden estos desechos directamente al consumidor final, tanto de
la India como de otros paises. Sin embargo, hay empresas que lo venden a “chatarreros’ o a
comercializadores mexicanos que se encargan de distribuirlos principalmente en la India, pues
como se puede apreciar en € cuadro siguiente la demanda es mayor que la produccién nacional.

De hecho, es un demandante potencia de este tipo de productos a escala mundial.

Cuadro 2. Producciény demanda de metales no ferrosos en India.

M etal Produccioén Interna|Demanda m. Tons.
m. Tons
Zinc 182,000 270,000
Cobre 270,000 320,000
Aluminio 618,000 619,000

Elaboracion Propia con base en: Money Channel, Consulta: 2/Jun/03,
http://www.rediff.com/money/2001/feb/19metal .htm

L os desechos que se abordan en el presente trabajo son |os que contienen cobre, aluminio y zinc,

por |a nobleza que encontramos en su manejo y comercializacion.

Hemos identificado a las distintas empresas que se dedican a la fabricacion de tubos y
herramientas, asi como a las empresas cuya actividad es el galvanizado, donde toda la “rebaba’,
“polvo” o desperdicio que se genera durante |os procesos de produccién o transformacion no se
puede reutilizar, por cuestiones de normas de calidad. Son precisamente estos materiales los que

se comerciaizan en India.



En el caso del aluminio, podemos observar la cantidad de latas que se generan como desperdicio
en México; esta lata de aluminio, sin la pequefia herramienta incluida en la misma para abrirla, es
exportada ala Indiay a EU. Sin embargo, como sefialamos previamente, en el presente trabajo
nos centramos en los desperdicios generados por las industrias, puesto que a identificar las
fuentes del producto (proveedores), encontramos que son 10s que garantizan una mayor calidad
en los metales, asi como presentan menor complejidad a momento de limpiarlos 'y fundirlos, por

tener una constitucion homogéneay unamayor facilidad para su recoleccion.

Debido alo anterior es que la India se interesa en los desechos mexicanos, siendo transformados
para la fabricacion de materiales y utensilios que se comercializan en el mercado interno de ese

pais asi ati co.

15. Coémo penetrar en € mercado internacional.

Debemos entender que para hacer negocios en India es importante, primero, reconocer las
caracteristicas generales de una negociacion internacional, marcando la relacién con dicha nacién

y mencionando |o aplicable a nuestro proyecto.

Ante e fendbmeno de globalizacion, México se ve en la necesidad de colocarse en mercados
internacionales. En todo e mundo existen clientes potenciales con necesidades y dinero para
gastar. Ignorarlos no tiene mas sentido que ignorar los clientes potenciales dentro de la propia
ciudad. La expansion internacional suele ofrecer a una empresa el medio de ampliar € ciclo vital
de su producto. El servir a clientes del exterior hace que una empresa baje sus costos en funcion
de mejores economias de escala, 1o cua le da una ventagja competitiva tanto en los mercados del

pais como en los del extranjero.

Es asi como “agunas empresas entran en los mercados internacionales por via de laexportacion,
vendiendo en plazas extranjeras algo de lo que la firma produce. Ciertas compafiias comienzan

exportando simplemente para "librarse” de su produccion excedente. Otras exportan haciendo un



verdadero esfuerzo en busca de nuevas oportunidades’*>. En nuestro caso ambas situaciones son
aplicables, ya que si existe un excedente de material de residuo y hemos buscado mercados
internacionales para este desecho industrial, ubicando a la India como un pais altamente
consumidor en este rubro.

Para llevar a cabo las exportaciones, es necesario cubrir ciertos requisitos que nuestros productos
de desecho no pueden evitar (Ia forma especifica de su exportacion se encuentra detallada en el
capitulo 3): asimismo, a enfrentar la posibilidad de exportar tenemos que determinar como
vamos a penetrar en el mercado internacional.

Modos de internacionalizacion de las empresas.

En primer lugar toda empresa, a decidir iniciar su proceso de internacionalizacion “... debe
considerar la vision y mision (lo que pretende ser y hacer a largo plazo), sus objetivos
(propdsitos especificos de desempefio para el cumplimiento de su mision) y su estrategia (los
medios por los cuales conseguird sus objetivos)’*®. Una vez estando consciente de cud es su
mision y cuédles son sus objetivos decidirg, de acuerdo a su estrategia, cud serala modalidad de

operacion que utilizara parainiciar su expansion internacional .

La exportacion lleva consigo cierta "burocracia’ estatal, pero las empresas aprenden a mangjarla
con bastante rapidez, o delegan latarea aintermediarios especializados, que pueden ser Traderso

Brokers, y consiste bésicamente “en laventay envio de bienes tangibles fuera de un pais’*”.

Sin embargo, antes de decidirse bajo qué modo iniciara la firma su penetracion en e mercado
internacional, debe saber: Como descubrir diferentes clases de oportunidades internacional es.

Toda empresa investiga la existencia de necesidades insatisfechas que podria llegar a complacer
dados sus recursos y objetivos. En nuestra investigacion se utilizaron algunos datos generados
por otras empresas (brokers) para ubicar nuestro mercado.

> KOTLER, Philip. Direccién de Mercadotendencia. Caracas 1998. Ed. Mc Graw Hill. p. 5.
' DANIELS D. John, Radebaugh H. Lee, Negocios I nternacionales, México 2000. Ed. Addison Wesley. p. 9
7 1dem p. 15




Por norma general, la compafiia empieza a partir de sus productos actuales y de las necesidades
gue sabe como satisfacer, y luego trata de hallar nuevos mercados para las mismas o similares
necesi dades insatisfechas. Més tarde, la firma podria adaptar la promocién y después el producto.

La comercializacion internaciona significa, con frecuencia, entrar en mercados poco conocidos,
gue pueden acrecentar €l riesgo de que e producto fracase. Algunos productos son relativamente
insensibles a medio ambiente econémico o cultural en donde se encuentran. Estos productos se
pueden aceptar como son, como es el caso de los metales no ferrosos reciclados, o quiza exijan
una ligera adaptacion para que se adecuen a uso local, no siendo este el caso de nuestro

producto.

En & otro extremo encontramos productos de elevada sensibilidad, dificiles o imposibles de
adaptar a todas las situaciones internacionales. Alli vemos productos de consumo "muy
novedosos' o de Ultima moda, y cuya colocacion en el mercado internacional presenta un mayor

grado de complgjidad, lo cual tampoco aplica a nuestro producto.

La evaluacion de las oportunidades en los mercados internacionales se apoya en los mismos
criterios que hemos estado analizando. Cada oportunidad debe evaluarse teniendo en cuenta las
variables incontrolables como cambios en el modelo econémico, en €l tipo de cambio, 0 en la

tendencia del consumo, entre otros.

Una vez identificadas las oportunidades comerciales en el exterior, existen varias modalidades de

penetracion en e mercado internacional, distintas de la simple actividad exportadora, como son:

e La licencia es una forma relativamente facil de entrar en los mercados extranjeros.
Licencia significa vender e derecho de usar algun proceso, marca registrada, patente u
otro derecho, por un arancel o regalia. El licenciatario se hace cargo de la mayor parte del
riesgo porgue debe invertir cierto capital para usar e mencionado derecho (que en este
trabajo no aplica por ser material reciclable)

e Lafabricacion por contrato significa delegar la produccion en otros y retener €l proceso
de comercializacion. Este procedimiento serd especiamente adecuado cuando las



relaciones laborales sean dificiles, o cuando existan problemas para obtener los
abastecimientos o la cooperacion oficial.

e La contratacion de direccion significa que e vendedor proporciona sélo conocimientos
de direccidn, y otros son propietarios de las instal aciones de produccion.

e Laasociacion de riesgo significa que una firma nacional entra en sociedad con unafirma
extranjera. Cuando éstas entablan una estrecha relacion laboral, éste método suele resultar
muy atractivo para ambas partes. La asociacion de riesgo suele exigir un gran
COMpPromiso por ambas partes.

e Una sucursal totalmente propia es una firma aparte, propiedad de la firma madre, que
goza de ese modo de un control total, y ayuda a la sucursal extranjera a entenderse mas
facilmente con e resto de la compaiiia. Algunas firmas multinacionales trabajan de esta
manera. Gozan de libertad para trasladar productos de un pais a otro. Ademas, si disponen
de mucha capacidad en un pais con bajos costos de produccion, pueden trasladar ali una
parte del trabajo de produccion de otras plantas y luego exportar a otras naciones.

e Las empresas multinacionales poseen inversiones directas en varios paises y adaptan sus
actividades comerciales a las opciones vigentes en cualquier parte del mundo. Las
compafifas multinacional es superan |as fronteras nacionales'®.

En virtud de que los riesgos son dificiles de juzgar, es méas oportuno entrar en el comercio
internacional exportando como primer paso, y luego acumulando conocimientos y confianza con

el tiempo, para que posteriormente se eval e otro modo de internacionalizacion de la empresa.

Adicionamente y de manera paralela, todo proceso de comercializacion internacional exige aln
mas segmentacion (identificacion del mercado) Dado que los gerentes comerciales se ven frente
a distintos idiomas, costumbres, creencias, religiones, razas y pautas de distribucién de ingresos,
esta situacion complica obviamente el proceso de segmentacion. Pero lo que la empeora todavia

mas, es que en |os mercados internacional es existen menos datos confiables.

En este sentido, se recomienda que “la segmentacion de los mercados internacionales se realice
por pais o region, apoyandose en las caracteristicas demogréficas, culturales y otras, incluida la

etapa de desarrollo econémico del pais’*.

8 SENN James A. De informacién para la administracion. Caracas. Ed. CECSA. 1985. pp. 27-30
9 1dem. pp. 42-45




Evidentemente nuestro producto reciclable necesita una segmentacion més especifica, tomando
en consideracion que la demanda estd supeditada a la capacidad de transformacion de las
naciones, asi como a las leyes establecidas para € manegjo de los mismos. Sin embargo, hemos
utilizado las diferentes formas anteriormente descritas para laidentificacion de nuestro mercado y

paralarealizacion de nuestras negociaciones.

Un elemento gue nos puede facilitar dicha segmentacion son |os agrupamientos regionales, dado
que con frecuencia los consumidores de paises de una misma regién comparten aspectos
culturales y algunas otras variables pueden ser homogéneas. En este sentido, suele ser 10gico

tratar alos diferentes paises que conforman esa region como un solo mercado.

Es de esperarse que €l pais que nosotros consideramos como nuestro mercado es solo India,
debido a que €l territorio que ocupa es extenso, y las caracteristicas regionales que encontramos
en ese lugar no se extienden de la misma forma para el procesamiento de nuestros desechos, ya

gue se necesita una tecnol ogia especifica que solo la cubre dicha nacion.

Por otro lado, para el manejo de nuestra mercancia (desechos) como para cualquier otra, no solo
es importante identificar caracteristicas y tecnologia del pais de destino, sino también la
normatividad que impera en materia de aranceles o cualquier otro aspecto, como las normas
fitosanitarias que pudieran afectar nuestro producto. Estos varian ya sea porque €l pais trata de
recaudar ingresos o de limitar el comercio. Los aranceles restrictivos a menudo bloquean todo
movimiento, pero aln los aranceles destinados a lograr ingresos engendran burocracia'y muchas

veces desalientan lalibre circulacién de bienes.

Hay que sefialar que no solo los tratados comerciales sirven para regular, controlar, disminuir o
eliminar aranceles, sino que su principal objetivo es la promocién del comercio. Aunque existen
otras alternativas para € desarrollo y promocién del mismo, y una de €ellas es la diversificacion
tanto de mercancias como de destinos.

En este sentido, la diversificacion implica volcarse a modalidades de negocios totalmente
distintas que pueden comprender productos, mercados, 0 niveles en €l sistema de produccion-
comerciaizacién, totaimente desconocidos para la empresa. Cuanto mas aejada esta la



oportunidad de lo que la empresa ya hace, mas atractiva suele parecer para los optimistas, pero
mas dificil sera evaluarla. Las oportunidades muy ajenas a las experiencias conocidas de la
compafiia entrafian mayores riesgos’™, pero la gran parte de |as veces con mayores beneficios; por
tal razon, nuestro pais y nuestras empresas deben de aceptar €l reto y participar mas en la

diversificacion.

Una manera de enfrentar la diversificacion es que la empresa se reinvente y seguir 1o que
Wilensky® Ilamé la Clave del negocio, que consiste en mirar y ver ala empresa en el espejo del
mercado, ya que muchas veces y casi sin darnos cuenta analizamos y operamos € Negocio
mirando hacia adentro, o en el megjor de los casos, mirando de adentro hacia afuera. Sin embargo,
tanto los seres humanos como las empresas Unicamente pueden verse y ser vistos de afuera hacia
adentro. Marketing Estratégico® es, por sobre todo, una filosofia empresarial: reconocer que el
negocio esta alaafuera, en un mundo muy distinto del mundo interno.

Esto es fundamental para nuestro estudio, ya que a partir de esta forma de andlisis y observacion
determinamos el alcance que tiene nuestro producto ya procesado, |o que favorece la compra de
nuestro producto reciclable.

Una vez revisado lo antes descrito, la estrategia de comerciaizacion® se formulard entonces a

partir de interrogantes tales como:

e Qué segmentos de mercados debe atender laempresay cudl es laldgica para seleccionar
tales elementos?

e ;Como deben posicionarsey diferenciarse los productos de la empresa con respecto de los
de lacompetencia, paralograr una ventaja competitiva?

e (Cud eslamezcla Optima entre las estrategias de precios, distribucién y promocién, para
cada oferta de producto de la empresa?

e (Cud esél ciclo de vidamaés probable del producto y como puede manejarse en provecho
de laempresa?

20 .
Ibidem.
2! KLEIN, Miguel Jorge. Cursogramas: Técnicasy Casos. Colombia 1998. Ed. CECSA. p. 52.
22 \/éase definicion y més informacion en el glosario adjunto.
28 \/ éase definicién y més informacion en e glosario adjunto




Entre los factores que diferencian a las estrategias por la gue optaran distintas empresas, uno de
considerable relevancia radica en su papel o posicion en e mercado, ya que suelen ser muy
distintos los enfoques estratégicos del lider de los que adopta €l retador (el principal oponente), el
seguidor (que generalmente trata de emular al lider o a otros competidores mas poderosos que €l),
o0 e especidista (que busca diferenciarse ocupando un nicho del mercado y respetando la
consigna de ser cabeza de ratén en lugar de cola de ledn)?”.

Lo antes mencionado se tiene que considerar ampliamente, ya que para nuestro producto
reciclado de metales no ferrosos, es vital identificar cada uno en los mercados elegidos, en

nuestro caso, la India

Como hemos podido observar, existen parametros generales e internacionales que debemos
seguir para cualquier negociacion, pero tenemos algunos factores Unicos, 1os potenciales del pais
que analizaremos. En € caso de la India, es importante sefidar que es una economia grande y
diversificada; la India es la onceava economia mas grande del mundo en términos de su Producto
Interno Bruto (PIB)® y ocupa el cuarto lugar en términos de paridad de su capacidad adquisitiva
(PPP)®, lo que favorece e consumo de material econdémico, en este caso el de reciclado que
nosotros ofrecemos para su transformaci én generando, entre otras cosas, empleo.

La cuestion del empleo en India es importante ya que la mayoria de la poblacién se dedica a la
agricultura, actividad que emplea a dos tercios de la fuerza laboral y contribuye con un 25% del
PIB. Los que emigran a las ciudades consiguen empleos mal pagados y riesgosos, como €l de la
transformacién de nuestro producto; sin embargo, los aceptan por las necesidades que tienen,
generando una mano de obra barata en € sector de la transformacion, favoreciendo la demanda
de material reciclable.

' KLEIN, Miguel Jorge. Op. Cit. p. 73.

% World Bank, World Development I ndicators database, July 2003. Disponible en:
http://www.worldbank.org/data/databytopic/ GDP.pdf (Consulta: 26 de Agosto de 2003)

% CIA World Factbook, World's largest economies by PPP (purchasing power parity 2002). Disponible en:
http://www.cylist.com/List/400300651/ (Consulta 26 de Agosto de 2003)




El sector agricola hatenido un crecimiento estable. Las reservas de grano de la India exceden los
35 millones de toneladas y este pais ha emergido ahora como un exportador de granosy de otros
productos agricolas, generando un consumo considerable de fertilizantes y nutrientes para la

tierra, que se producen en parte con el material reciclado que estamos vendiendo.

La India cuenta con una base de manufactura diversificada. Los sectores industriales clave, como
el de productos €electronicos, maquinaria industrial y agricola, componentes, insumos agricolas,
quimicos y petroguimicos, fertilizantes, material para € envasado y e procesamiento de
alimentos, se proyectan con un crecimiento anual de 7% a 45% para €l resto de esta década,
dando buenas expectativas a nuestro producto ya que mucho de lo fabricado utiliza material
reciclado del que manejamos, generando importantes insumos para dichas industrias, mismos que

mencionaremos mas adel ante.

L as relaciones comerciales internacionales de la India han suscitado un crecimiento rgpido desde
gue seinicio el programa de reforma econdémica, y desde entonces dicho crecimiento alcanza un

7% anual aproximadamente, favoreciendo |as importaciones de nuestro pais.

Para lograr lo anterior, la India ha emprendido grandes reformas en su politica industrial, tales
Como:

Eliminacion de licenciaindustrial excepto en 6 sectores exclusivos.

Areas reservadas para el sector publico reducidas.

Seinicialadesinversion de las acciones de empresas del sector publico.

Lapoliticareferente alainversion extranjeray transferencia de la tecnologia.

Visto bueno automético para el control del capital extranjero hasta el valor del 51% en 36

grupos especificos de industriay comercio.

e SecrealaForeign Investment Promotion Board (junta parala promocion de inversion
extranjera)-FIP, parala aprobacion de la participacion del capital extranjero parael valor
del 51% en las industrias no especificadas.

e Sereducen las restricciones para las divisas.

e Seliberalizan aun més las normas para el pago de regalias.

e Sepermite laaperturade sucursales/ oficinas de enlace por parte de las empresas
extranjeras pararealizar actividades industriales comerciales.

e Seaceptan las normas de la OMC referentes alos derechos de la propiedad intelectual,

que protegen |as patentes de elaboracion y de producto?”.

%" Secretariat for Industrial Assistance, Department of Industrial Policy and Promotion, Ministry of Commerce and
Industry Government of India. “Procedimientosy Politica Industrial en India’. Nueva Delhi. Noviembre 2002.



Esto ha hecho que el comercio en India se intensifique y por ende se mantenga la venta exitosa
del producto, es decir, las reformas adoptadas por India facilitan las relaciones comerciales con
Meéxico, y por tanto la exportacion de nuestro producto. Estas reformas adoptadas en los ultimos
cuatro afos y medio han llevado a establecimiento de un solido crecimiento econémico, una
rapida expansion del empleo productivo, reduccion de la pobreza, un auge sustancial en las
exportaciones y una marcada disminucion de la inflacion, favoreciendo la compra del producto
gue comercializamos a momento de gque se tiene una mayor capacidad tanto de compra como de

transformacion de los reciclables, y por ende un mayor éxito comercial.

1.6. Algunasconsideraciones para hacer negocios en India.
La Cultura.

Debemos recordar que siempre, antes de iniciar una negociacion en cualquier otro pais, es
importante tomarse un tiempo para explorar un poco su cultura. Por cultura podemos entender al
“conjunto de conocimientos, creencias, actitudes y habitos, segin la cual los hombres
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ordinariamente viven, piensan y actdan”<®, y que comprende:

a) Un gjuste genera alas necesidades econdmicas o al medio geografico.
b) Una organizacion comun destinada a satisfacer 1as necesidades politicas y sociales que se
producen en estos medios.
c) Un conjunto de pensamientosy realizaciones.
Todo este conjunto comprende idioma, arte, literatura, ciencia, inventos, filosofiay religion, asi
como costumbres, modas y técnicas, que conforman el conjunto de caracteristicas peculiares
sociaes, politicas, econdmicas, intelectuales, artisticas y religiosas de un grupo humano capaz de

trasmitirlo a sucesivas generaciones.

Entender las diferencias culturales y conocer la cultura de cada nacién se convierte en la llave

paratener éxito en la comunidad internacional de los negocios.

% Diccionario Enciclopédico Academia. México. Ed. Fernandez editores. 2001. p. 139.



Se debe tener en cuenta que los multiples grupos étnicos junto con las distintas culturas se
integran a mundo de las relaciones y negocios internacionales, y nos encontramos que existen

diferencias en aspectos como:

e Diferentesformas de ver las cosas
e Diferentesformas de vestir
¢ Diferentesformas de expresion en cuanto a su personalidad y creencias.

Para hacer negocios con la India debemos recordar también que es una nacion con variadas
tradiciones que se deben respetar, ya que por ser un pueblo muy apegado a sus creencias
cualquier indicio de falta de respeto afectaria la relacion comercial y dificultaria la negociacion.
Sin embargo, son personas abiertas y dispuestas al cambio, siempre y cuando esto no implique la
intencion de modificar sus creencias religiosas. Realmente € trato con ellos es muy sencillo y

amistoso, yaque a tener una buena negociacion facilmente pueden convertirse en amigos.

Adicionamente, hay que considerar el idioma en que se llevara a cabo |a negociacién; en nuestro
caso, es importante tener presente que hoy en dialalndia es el segundo pais de hablainglesa méas
grande del mundo, anteponiéndose solo Estados Unidos, 1o que simplifica la comunicacion si

tomamos en cuenta la gran diversidad de idiomas que se consideran como oficiales en India.

Para hacer negocios con gente de laIndia hay algunas costumbres que debemos tener presentes:

e Es importante recordar que la mano derecha solo debe ser usada para pasar o recibir
alimentos (comida)

e Lasvacas son sagradas paralosindios (no ofrecer carne para comer)

e Lagran mayoriade losindios son vegetarianos.

e El té caliente es una bebida comin paraellos.

e Muchosindios son “maésingleses que losingleses’” en sus costumbres occidentales.
e Evitan el contacto fisico con mujeres en lugares publicos.

e Losregalos u obsequios no pueden ser abiertos delante de los presentes.?

# Understanding Asia, Do's & Don’ts - Things to Remember. Disponible en:
<http://www.gttc.com.au/international/asia/india.htm#wgg>. (Consulta: 16 Marzo de 2003)




Los negociadores indios son generalmente duros, fuertes, inteligentes y hébiles para las
negociaciones. Es muy dificil que se retracten de alguna decision una vez que la han tomado.
Ellos son muy enfocados, escuchan con atencion y tienen una agenda clara y ordenada, por lo

tanto; para hacerle frente debemos estar bien preparados y atentos.

Generalmente los negociadores indios pueden ser muy articulados y persuasivos. Frecuentemente
las negociaciones pueden ser intensas, sobre todo que estén bien preparados para no infringirla

ley, y tratan a detalle todos | os aspectos de |a negociacion.

Uno debe esperar de |os negociadores indios que sean astutos en regatear (0 negociar) en lamesa.
La hospitalidad es una llave para hacer negocios en India; los negocios no se discutirian si no
comienzan con una taza de té y una charla persona preliminar. De acuerdo con las costumbres
indias, € invitado debe respetar e concepto de Dios en si. Como invitado, es importante nunca
olvidar las reglas de etiquetay procurar no cometer errores, para los negocios prefieren las cenas

que los almuerzos.

En India la gente trabagja con sinceridad y dedicacion. La puntualidad en el trabajo es uno de los
problemas que afecta al sector publico, donde se da e fendmeno de burocracia; en e sector
privado son totalmente profesionales con empleados trabajando 6 dias ala semana puntua mente.

La sociedad india se caracteriza por tener un ato colectivismo y bajo individualismo®, se

preocupan més por €l “nosotros’ que por e “yo"*

, por lo que hablar de amigos y familia es una
parte muy importante y estabilizadora en las relaciones con los involucrados en |os procesos de

negociacion.

El medio ambiente de trabajo cada vez paga mejores salarios, solo si la gente trabga lo

suficiente; no hay estimulos intelectuales para que la gente no se mueva de ahi, lo que nos

%0 v éase Cuadro No. 3
1|1 TIM. National Cultures. Netherlands. Disponible en: <http://www.itim.org/4aba.html>. (Consulta: 17 de Julio de
2003)




demuestra que la evasion a la incertidumbre es baja, ya que no le tienen miedo a cambio, a la

competenciay al conflicto®.

En cuanto al plano de jerarquias, la estructura jerarquica en India tiene muchas normas debido a
gue el sistema de castas aun predomina en la sociedad. De hecho, como se ve en €l siguiente
cuadro, la relaciéon superior-subordinado es alta, 10 que nos indica que los miembros menos
favorecidos aceptan que el poder esta distribuido de manera desigual. Sin embargo, un ingeniero
puede interactuar |0 mismo como lider en un proyecto de gran importancia para la empresa que
como lider en un proyecto de negocios mas sencillo, haciéndolo de manera facil y

confortablemente.

Cuadro 3. Culturaen los negocios en India (Modelo 5-D)

Modelo 5-D Alto Bajo
Relacién Superior-subordinado XX
Individualismo XX
M asculinidad XX
Evasion alaincertidumbre XX
Orientacion a largo plazo XX

Fuente: Elaboracion propia, con base en los resultados obtenidos del Modelo 5-Dimensiones de Hofstede, realizado
por e ITIM (Culture and Management Consultants) de Holanda.

Siguiendo con el andlisis del cuadro anterior, éste nos indica que la india es una sociedad donde
predomina la masculinidad, en donde los hombres son firmes y enérgicos, mientras gque las

mujeres son pudorosas y resignadas.

Por ultimo, es importante mencionar que en € sector de tecnologias de la informacién el
crecimiento ha sido tremendo, contando cada afio con més y mas gente joven trabajando en este
sector. En lugares como Bangalore, Chennai y Hyderabad, se han desarrollado empresas que
disefian software y que compiten con las grandes corporaciones en € ambito mundial que se
dedican a esta actividad, o que nos confirma el ato nivel educativo y las potencialidades que

ofrece lalndia

%2 | bidem.



Conociendo las relaciones existentes entre México y la India, los aspectos culturales y
comerciales, asi como €l tener definida su estrategia de penetracion, toda empresa que desee
incursionar en ese mercado podra visumbrar de manera globa e posible entorno en que se
desarrollarén sus negociaciones. Sin embargo, para asegurar un mejor resultado en su aventura,
es importante identificar claramente las ventgjas y los usos de la mercancia a comercializar, las
oportunidades comerciales de ésta y como se desenvuelven en e mercado, mismas que se
analizaran en el capitulo siguiente.



CAPITULO 2

CARACTERISTICASDEL PRODUCTO (ESPECIFICACIONES PARA SU USO) Y DEL
MERCADO

Antes de analizar las caracteristicas y usos de los productos a comercializar, es conveniente que
tengamos una vision general de lo que es €l reciclado y como se da en México y en e mundo,

para poder asi identificar los beneficios sociales y econdémicos que ofrece.

En este mismo apartado describiremos las caracteristicas de los productos en su base primaria,
con el propésito de que podamos entender cOmo es que se transforman y manegjan, 1o que nos
permitira conocer porqué son tan Utiles y exitosos en su comercializacion. Asimismo,

mencionaremos |las fuentes de donde se obtiene el producto a exportar.

Adicionamente se describira la situacion macroeconémica de la India, 10 que nos ayudara a
entrever el crecimiento del mercado y la demanda potencia que convierte a dicho pais en un &rea

de oportunidad para el empresariado mexicano.

2.1. El reciclado como actividad econdmica.

Podriamos decir que desde principios de nuestra historia comenzaron a aparecer |0s residuos, l1os
cuales no fueron de fundamental importancia mientras los hombres vivian como tribus némadas,
pues los residuos se quedaban y ellos cambiaban de lugar; pero comenzé a ser relevante cuando
estas poblaciones se convirtieron en sedentarias, ya que entonces |os residuos eran depositados en
su entorno. Sin embargo, €l verdadero problema apareciod cuando se conformaron las ciudades,
debido a gue €l nimero de habitantes se incrementd y por ende el consumo y |los desperdicios que
generaban.

Es indudable que € problema de la contaminacion se inicia cuando €l poder contaminante de la
actividad humana llega a rebasar la capacidad de auto depuracién del sistema ecolégico; no es
menos cierto que un verdadero control de la contaminacion deberia consistir en el reciclaje o

reutilizacion de los materiales, o en la introduccién de préacticas similares a los procesos



biol6gicos que excluyan cualquier peligro para e hombre y mantengan la estabilidad de los

ecosistemas.

La solucién técnica ha de consistir en cuidar de algin modo €l retorno de los materiales a su

origen, lo que implica una solucion econdémica: pagar por este proceso de retorno.

La préctica del aprovechamiento de los residuos es relativamente reciente’. En el caso de
América Latina, en 1970 se crea en Uruguay la Agencia de Proteccion del Ambiente (APA), enla
cual participa México, en donde se inicia un proyecto para reciclar los residuos solidos y
posteriormente transformarlos en energia, o que se hacia a través de un proceso de reduccion,

divisién o mezclando los residuos con tierra’.

Es conveniente sefidar que las caracteristicas principales de los desechos solidos son: la
densidad, €l grado de humedad, e contenido de materiales combustibles propios para la
preparacion de fertilizantes, y el valor térmico. Dichas caracteristicas varian considerablemente
tanto para los distintos grupos de desechos solidos (basuras domésticas, productos provenientes
de actividades comerciales, etc.) como dentro de cada uno de €ellos, segiin la esferay €l nivel de

produccién como del consumo existente®.

Por otro lado, € creciente empleo de combustibles gaseosos y de la electricidad para usos
domésticos ha reducido répidamente el contenido de cenizas provenientes de |os desechos sdlidos
derivados del uso de otras fuentes de energia, pero simultaneamente han aumentando el volumen
del papel y de materiales andlogos, que llegan a alcanzar hasta €l 50% del total de los residuosy

que en agunos paises tiende aincrementarse”.

Sin duda, para muchos modelos de crecimiento econdmico € costo de la contaminacion

proveniente de residuos solidos es sumamente elevado, pero se puede afirmar que si no se aplican

! Sudrez, Ofelia. Labasura es un Tesoro, Caracas. 1981. p. 42.

% |dem. p. 15.

® Herbert F. Lund. Manual de Reciclaje. Perti. Mc Graw-Hill. 1998. p. 43.
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importantes inversiones, €l nivel de contaminacién puede llegar a constituir un verdadero peligro

para la poblacion®.

En este sentido, existen organizaciones con caracter internacional que comparten €l objetivo de
promover, estudiar y difundir en México y en e mundo, la concientizacion acerca de la
importancia del reciclaje de residuos solidos en general, pues entienden que e tema medio

ambiente no les es gjeno y afecta a todos.

En México, por medio de fundaciones y programas ambientales como “Selva Negra’, se ha
empezado a concientizar a la poblacion en materia de reciclado. Esta concientizacion no solo es
para la poblacion sino que la labor también va encaminada hacia las grandes empresas e
industrias, y mas ahora que se sabe que €l reciclado puede convertirse en una fuente alterna de
ingresos, ademés de que e consumir productos elaborados con materiales reciclados se ha

convertido en una excel ente estrategia de mercadotecnia.

En México, toda esta cultura del reciclaje se esta haciendo palpable. Por medio de campafias
publicitarias y programas internacionales, se busca crear conciencia en la poblacion, a fin de
alcanzar en e futuro una capacidad recicladora tan grande e importante como la de algunas

naciones de Europa.

Definicion de reciclaje.

La definicion de reciclgje que hemos adoptado, es. cuando un material resultante de un proceso
de fabricacién, consumo, limpieza o transformacion es abandonado, se convierte en un residuo o
desecho que posteriormente es acondicionado para su comercializacion y usado como materia

prima, en sustitucion de materiales virgenes o primarios.

Asi, laoperacion de reciclado consiste en la extraccion selectiva de materiales de |os desperdicios
u otros desecho con el fin de obtener, previo tratamiento, materias susceptibles de nuevos usos.

®[dem. p. 67



Actuamente se realizan técnicas de reciclado de basuras en las que los residuos solidos se
separan en materiales de valor comercializable (vidrio, pléstico, caucho, papel, estario, etc.), que

son reintroducidos en € ciclo de consumo.

Recuperar el material reciclable implica diversas maneras, “... dependiendo del tipo de materia
fuente y los productos a extraer. Algunos residuos son convertidos en pulpas después de ser
mezclados con agua y haber sido liberados los materiales pesados o metdlicos, |0 que suele
realizarse mediante dispositivos magnéticos, decantacién o centrifugacion. Por su parte, los
residuos més ligeros, como fibras o papel, son separados para su reingreso en plantas
procesadoras de estos productos’®.

Unos afios atras se vivio un "boom" del reciclaje como solucién para los enormes desperdicios de
la sociedad actual. Estos tiempos coinciden con la formacion de asociaciones empresariales en
pro del medio ambiente, 1o cual se debe no sblo a que responden a una preocupacion social
legitima, en este caso la contaminacién, sino sobre todo por las ventajas y ahorros que esta
actividad ofrece, esto es, por su valor econdmico. Entre las ventajas que ofrece la actividad de
reciclar los materiales de desecho solido podemos sefial ar |as siguientes:

Ventajas que proporciona el reciclado

e Ahorra energia (la necesaria para producir una tonelada de aluminio reciclado a partir de
latas es sblo es 5 % de la energia empleada para extraer y procesar €l metal de lamina)

o Ahorra recursos naturales (Casi la mitad del hierro que se utiliza en la fabricacion
mundia de acero se obtiene de la chatarra. Por esa via se logra €l ahorro del 75 % del
agua que se hubiera usado para obtener el mineral delamina)

e Nos hace ahorrar dinero (Por |o general € material reciclado es mas econdmico)

o Genera nuevos empleos (Segun una encuesta en EEUU, por cada millon de toneladas de
desechos gue se recicla, se crean 2000 nuevos puestos de trabaj o)

« Protege el medio ambiente.

« Evitalaformacion de nuevos basureros.

« Colaboracon larecuperacion de los suelos (a transformar el zinc en abono)

« Eliminalageneracion de contaminantes del aire (gasesy malos olores)

e Ayudaapreservar los bosques (evitalatala de arboles)

o Protege las aguas superficialesy las subterraneas.

6 Consulta 05/Feb/03. www.geoambiente.com/recicla/html




Podemos resaltar que para el estudio de esta investigacion son relevantes tres de estas ventajas: el
ahorro de dinero; la generacion de nuevos empleos y la colaboracion en la recuperacion de los
suelos. Esto favorece alin més a nuestra empresa, ya gque no solo vemos un beneficio particular y
econdmico, sino que también hay beneficios sociales.

2.2. Caracteristicasdel producto.

Los metales de los que trata este trabajo son considerados como metales base por |a nobleza que
tienen a momento de formar aleaciones con otros metales. Basicamente |os tres metales (cobre,
zinc y aluminio) trabajan muy bien entre si y con otros metales (como el estario, niquel o plata,

por ejemplo); de igual manera, solos son muy (tiles'.

Analizaremos las caracteristicas generales de los tres para entender porque tienen tanto éxito en

lalndiay cdmo es que se les transformay maneja.

Cobre.

Metal ductil y maleable, muy buen conductor del calor y de la el ectricidad (simbolo quimico: Cu,
nimero atdmico: 29) Las mayores cantidades de cobre se utilizan en la electrotecnia. En la
natural eza, se encuentra en estado nativo y en forma de éxidosy sulfuros.

Laaleacién de cobre y estafio se conoce como bronce.

Laaleacion de cobrey zinc se conoce como laton.

Laaleacion de cobre y aluminio se conoce como bronce a aluminio.

Gracias a sus excelentes propiedades de conductividad y ductilidad, e cobre es utilizado
principalmente para la fabricacion de conductores eléctricos, ademas de que como cable
industrial no tiene competencia debido a su precio econdmico; aleado con zinc y estafio, se
emplea también en varios paises para la acufiacion de monedas, gracias a su ligereza, dureza y
bajo costo.

"TARRING Trevor, Pinney Geoff. Trading in Metals. Reino Unido. Ed. Metal Bulletin Books Limited. 1997.




Aleado con aluminio, es ampliamente utilizado en |as telecomunicaciones; igualmente se emplea
en la industria quimica como metal dominante con sales y Oxidos, asi como en la destilacién y

fermentacion del vino.

Vemos & cobre en nuestros utensilios domeésticos, cubriendo nuestros techos, en las tuberias para
agua domeéstica (la segunda mas grande categoria después de su uso como conductor eléctrico), y

también en piezas decorativas y de joyeria®.

Aluminio.

Es un metal de color y brillo parecidos a los de la plata, sonoro y tenaz (simbolo quimico: Al,
numero atbmico: 13) Este metal es muy abundante en |la corteza terrestre, se obtiene del mineral
conocido como bauxita, y se produce comercialmente en barras y en lingotes de diferentes
dimensiones. Es muy usado en laindustria aeronautica por sus cualidades de durezay ligereza.

Entre sus compuestos se encuentra la alumina, que es un éxido de aluminio ampliamente
utilizado como abrasivo, con €l cual, también se puede trabajar y moldear en la industria de las
tuberias.

Zinc.

Como hemos visto € zinc es otro de los metales que tiene una estrecha relacion con el cobre,
debido a que juntos son muy usados en laindustria.

El zinc es un metal blanco azulado muy brillante, dictil y maleable (simbolo quimico: Zn,

nimero atémico: 30) En aleacion con el cobre formael laton.

Es una fuente importante de energia para organismos vivos, como las plantas y algunos

mamiferos, de ahi que tenga gran utilidad en la agriculturay se destine a consumo humano.
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Polvo de zinc.

El polvo de zinc se obtiene del vapor condensado de zinc; consiste en particulas esféricas que son
maés finas que la escoria de zinc. Este polvo es tan fino que pasa por las mallas de 63 micras y

contiene mas del 85% de su peso en metal de zinc.

2.3 Fuentes de los productos.

Las escorias de los metales no ferrosos (Zinc, Cobre y Aluminio) que aborda esta investigacion

son obtenidas en las industrias siguientes:

De la industria del galvanizado, de la cua podemos encontrar en México muchas plantas
pequeiias, incluso algunas caseras. Aqui obtendremos dos de los materiales a exportar mas
importantes: e “Top Dross” y el “Botton Dross”; ambos son residuos que se forman durante
proceso de galvanizacion de los tubos, laminas y cuaquier utensilio de acero, en e cua se
colocan los quimicos a altas temperaturas en un recipiente y, una vez fundidos, se sumerge €l
tubo en € bafio para que € zinc se adhiera a su superficie; la “nata’ que se formay sale ala
superficie se conoce como “Top Dross” o “skimming”, siendo el material que se comercializa. De
igual manera,, los residuos que quedan en el fondo del recipiente se conocen como “Bottom
Dross”, e que también es comercializado por nosotros.

En la industria de fabricacion de tuberia igualmente se genera mucho del material que
comercializamos, €l cual consiste principalmente en rebaba de latdn que se produce durante la
fabricacion de piezas especificas como troqueles, codos, coples, niples, etc., misma que los indios

adquieren en gran cantidad.

Definiremos como “Scrap” toda la chatarra de metal no ferroso que comercializamos. En este
sentido, podemos ubicar las latas de refresco que son de aluminio, algunas piezas de los autos de
desperdicio, asi como todos los sobrantes de puertas y ventanas de aluminio que pudieran

desecharse.



Esenciamente estos son los productos que comercializamos ya que se consiguen de forma
sencilla pues sélo nos enfocamos a las industrias, obteniendo asi productos reciclables de gran

interés para el mercado indio por su calidad y homogeneidad.

24. Caracteristicas del mercado meta.

Nuestro mercado meta’ son sin duda las industrias con la capacidad tecnolégica para poder
realizar €l proceso de transformacion del producto, asi como los traders o brokers especializados
en distribuir este tipo de materiales. En ambos casos, las firmas deberan satisfacer de manera
eficiente las normas ambientales del receptor. En cuanto a tamafio de la empresa, se buscara en
la medida de lo posible que sean corporaciones medianas —esto debido a los volumenes de
compray de negociacién- y que deseen hacer contratos de largo plazo.

Sin embargo, esimportante para cualquier negociacion identificar las caracteristicas generales del
mercado a que vamos a penetrar. Y hablar del mercado indio es hablar de tradicion y cultura.
Para poder ubicar nuestro estudio y las razones por las que lo elegimos como mercado meta, es
necesario conocer su ubicacion geogréfica (Ver anexo 1), pero sobre todo tener presentes los

datos generales de este mercado que se detallan en el cuadro siguiente.

Cuadro 4. Datos generales de laIndia.

Nombre oficial: Republicade lalndia.

Capital: Nueva Delhi.

Nacionalidad: India.

Fiesta nacional: 15 de Agosto, dia de laindependencia.
Hora GMT + 5:30 horas (normal / verano)

Principales ciudades: | Mumbai (antes Bombai, 15.725.000), Calcuta (12.118.000), Nueva
Delhi (10.298.000, conglomerados urbanos), Madras (5.906.000),

Bangalore (4.749.000)
Poblacion: 1.029.991.145 (2001)
Poblacién urbana: 28%
Lenguas: El inglés es e idioma méas importante por ser el vehiculo para las

comunicaciones politicas, comerciales, economicas y culturales de
laIndia. Hindi eslalengua oficial nacional, esta en uso comin para
el 30% de la poblacion. Sanscrito (lengua muy antiguay clasica en

°Ver glosario.



uso académico) Ademas la Constitucion de la nacidn designo los
14 idiomas siguientes como lenguas oficiales en sus respectivas
regiones. Bengali, Telugu, Marathi, Tamil, Urdd, Guagjarati,
Malayolam, Kannada, Oriya, Punjabi, Asamés, Kashmires, Sindhi e
Indostani (éste ultimo es hablado a través de las regiones
septentrionales de la india). Més aln, existen en uso activo cientos
de idiomas y dialectos adicionales que son hablados en numerosas
localidades através de todo el pais.

Educacion: Pablicay privada.
Alfabetismo: 59.5% de |a poblacion total, de este porcentaje el 70.2% son
hombres
y €l resto mujeres (2003)
Gobierno: Republica Parlamentaria.
Moneda: Rupialndia (INR)
Tasa de cambio: 46.1600 por US$1 (jul/2003)
PIB (US9$): 485.2 billones (2001)
PIB por sectores: Agropecuario 25%

Industria 25%
Servicios 50% (Est. 2002.)

PNB (per capita): $2,540 usd (est. 2002)

Fuerza de trabgjo: 431 millones.

Fuente: Elaboracion propia, con datos del Economist Intelligence Unit (EIU) country Briefings

En cuanto a los principales productos agricolas encontramos. la mota de algodén, €l arroz, € té,

las castanias, el yute, € café, la cafia de azlcar, las verduras, €l trigo, lasoyay losfrijoles.

Cuenta con una gran capacidad industrial en: siderurgia, textiles, productos quimicos, alimentos,

equipo de transporte, industria del cemento, mineria diversificada, petréleo y maguinaria pesada.

Su mineria y principales recursos son: el carbon, rubro en e que ocupa el cuarto lugar a escala
mundial; e mineral de hierro, el manganeso, la mica, la bauxita, € titanio, € gas natural, los

diamantes, €l petrdleo, lapiedracalizay latierrade labrantio.

La India ha experimentado un crecimiento con estabilidad macroeconOmica desde que se
implement6 & programa de liberacion, dando como resultado un crecimiento acelerado del PIB,

siendo ahoramayor a 6.8% anual.



Resumen Macroecondmico™®

e El crecimiento econdmico globa se acelerd significativamente durante la pasada década
(1992-2001), acanzandose un incremento del PIB del 72.57%, con un promedio anual de
crecimiento del 6.1%. Para €l periodo 2001-2002 fue del 5.5% y se proyecta lograr un
crecimiento similar de aproximadamente 6.0% anual, durante el periodo 2002 - 2006.

e El actual impulso del crecimiento parece ser mucho més solido. La recuperacion se ha visto
en los déficits mucho menores en las cuentas corrientes de la balanza de pagos, una caida en
lainflacion por debajo del promedio historico de aproximadamente 8%, quedando en 5.4% en
el 2002; un aza en la tasa naciona de ahorro a un nivel récord de 24.4% del PIB, y una
reduccion en el déficit fiscal bruto primario, que llegé a su nivel mas bajo en décadas.

e Estimaciones provisionales calculadas por la comisién de planificacion indicaron que durante
el periodo 1993-1994, laincidencia de la pobreza habia disminuido a menos del 19% del total
de la poblacion. No obstante lo anterior en el 2001 el porcentgje de la poblacién en extrema
pobreza se ubico en el 25%.

e Seestimaque el crecimiento anual de empleo en la economia, después de |a bajainducida por
la crisis del periodo 1991-1992, alcanzd un promedio de 7.2 millones de puestos de trabajos
por afio en el periodo 1992-1995. Esta situacion debe confrontarse con las estimaciones del
incremento anual de empleos de 4.8 millones durante la década de los 80's. Sin embargo, la
tasa de desempleo se situd en el afio 2002 en 9.3%.

e Parael 2002 latasa de crecimiento de la produccion industrial represento el 6%.

e El pais ha sido testigo de un fuerte auge en el comercio internacional, con un crecimiento
anual promedio en las exportaciones de 12% en 1992-2002, pero hay que sefialar que del
2001 al 2002 aument6 en un 23.4%. El promedio estimado de crecimiento anua de las
exportaciones para el periodo del 2002 al 2006 es del 10.7%.

e Enlabaanzade pagos, € déficit en las cuentas corrientes de la India disminuyo rapidamente
del pico insostenible de 3.2% del PIB durante € periodo 1990-1991, mientras que para €l afio

2002 alcanzé el 1%, no obstante el rapido crecimiento de las importaciones.

1% The Economist Intelligence Unit. Country Briefings. Londres. Disponible en: www.economist.com/countries/india
(Consulta: 18 de Agosto de 2003)

National Center for Trade Information. USA. Disponible en: www.ncti-india.com (Consulta: 18 de Agosto de 2003)
The World Bank. India at Glance. New Y ork. Disponible en: www.worldbank.org/data/countrydata/aag/ind-aag. pdf
(Consulta: 18 de Agosto de 2003)




e El crecimiento de lainversion extranjera directa alcanzé un promedio de 100% anual durante
los periodos 1992-1993 a 1994-1995. Sin embargo, en el afio fiscal 2002-2003 disminuyo en
un 23.2%, ubicandose en 4.79 billones de délares, que corresponden a 1.7% del PIB.

Analizando lo anterior, vemos que & desarrollo y crecimiento econdémico interno que hatenido la
India favorece nuestra empresa, a momento que conocemos que la mano de obra es baratay que
las importaciones han aumentado. Adicionalmente, este crecimiento econdémico, aunado al auge
en su comercio internacional, nos permite pensar que su demanda de todo tipo de bienes y
servicios seguird en aumento, incluyendo los materiales reciclables, convirtiendo ala India en un
excelente mercado y en un cliente potencial paralos empresarios mexicanos.

Cuadro 5: Segmentacion del mercado indio con base en su ingreso.

1 Millén de Hogares.
6 Millones de personas

30 Millones de Hogares.
150 Millones de personas

50 Millones de Hogares.
275 Millones de personas

“ 50 Millones de Hogares. “

" Los Aspirantes " 275 Millones de personas

bl

35 Millones de Hogares.
210 Millones de personas

" Los desposeidos "

Fuente: Departamento de publicidad y promocién de Inversiones, Ministerio de Asuntos Exteriores. Gobierno de la India y
Arthur Andersen, Noviembre de 1998.

Como lo demuestra el cuadro anterior, hay un gran crecimiento del mercado de consumo
especialmente provocado por la clase que va en ascenso. Esto representa cerca de 250 millones
de personas que estaran demandando todo tipo de bienesy servicios, los cuales son apoyados por



bancos que estéan dispuestos a financiar su consumo, por lo que podemos afirmar que es un

mercado con fuertes posibilidades de crecimiento.

2.5. Demandaen India

La demanda que hay en India de nuestro producto es considerable y esta dada por varios factores
gue a continuacién enunciaremos. Como hemos sefialado, podemos hablar de un crecimiento
estable de la economia de la India en la Gltima década. Con una economia grande y diversificada,
ahora la India es la sexta economia mas grande del mundo en términos de su PIB, el cual es de
més de US $1 billon. Tiene un comercio exterior creciente desde que se inicio € programa de
reforma econdémica, y desde entonces dicho crecimiento acanza un 7% anud
aproximadamente™.

La agricultura ha tenido un gran crecimiento. Como sefidlamos anteriormente, este pais ha
emergido ahora como un exportador de granosy de otros productos agricolas. Para mantener los
niveles de agricultura, abonan la tierra con zinc el cual, al modificarlo y reciclarlo. los indios
generan un abono que favorece notablemente la agricultura. Este abono no solamente lo

consumen ellos, pues hay algunas empresas que lo comercializan en el mercado internacional.

La India cuenta con una industria manufacturera diversificada. Los sectores industriales clave,
como €l de los productos €electrénicos, maguinaria industrial y agricola, componentes, insumos
agricolas, quimicos y petroguimicos, fertilizantes, material para el envasado y €l procesamiento
de alimentos, se proyectan con un crecimiento anual de 7% a 45% para €l resto de esta década, 1o
gue nos indica que e aumento en & consumo de nuestro producto se vera favorecido por las
necesidades tan grandes que tiene el pais'. Por otro lado, la India es un pais naciente para las
actividades comerciales generando un impacto en su politica industrial, que favorece alin mas la

demanda de nuestro producto reciclable y por ende su colocacién en e mercado.

En el siguiente cuadro analizaremos los productos importados por la India, donde destacan 1os

metales no ferrosos y la chatarra, que son los que nos competen. Asimismo, se ve claramente que

1 Almanagque Anual 2003. México. Ed. CINCO. 2003. p. 363
12| bidem.



el consumo de dichos materiales es significativo, ya que observamos un incremento del 21.3%

con respecto alo que seimportd en e 2001.

Cuadro 6. Principales mercancias importadas por la India.

Mercancia | 1998-99 | 1999-00 | 2000-01 | 2001-02
US$ Millones|US$ Millones|US$ Millones|US$ Millones
Petrdleo, crudo y productos 6397.13| 12626.76/ 15675.60, 14047.90
Piedras preciosas, semi-preciosas 3759.42 5442.65 4815.50 4638.20
Maguinaria el éctrica 3043.84 2748.32 2713.20 2974.40
Quimicos Orgéanicos e Inorgénicos 2683.10 2869.75 2447.90 2780.90
Metalesferrosos, mineralesy chatarra 723.76 875.52 775.50, 1146.90
Carbon y coque 979.43 1009.33 1104.90 1140.70
Instrumentos profesionales 819.99 845.56 880.30 1040.90
Hierroy acero 1020.38 883.95 706.40 789.20
Textiles (hilo, tela, etc.) 456.73 522.94 576.30 711.40
Resinas artificiales 675.59 720.35 555.80 675.60
M etales no ferrosos 597.31 547.56 534.70 648.50
Equipo de Transporte 798.05 1137.95 701.40 615.20
Maguinaria el éctrica 420.89 438.37 481.70 595.20
Bienes sobresalientes 2687.50 987.20 748.40 565.90
Fertilizantes 811.26 1080.31 441.30 451.50
Medicinasy productos farmacéuticos 383.84 373.43 375.30 421.30
Maguinas herramientas 346.80 261.79 219.40 193.40
Total 42379.20 49798.64| 50056.30, 51261.30

Fuente: Directorate General of Commercial Intelligence & Statistics (DGCI& S, Calcuta)

En la tabla anterior, se puede observar que las importaciones de nuestro producto son una
cantidad intermedia; sin embargo, es uno de los volumenes mas altos en cuanto a lo que
importaciones en e mundo se refiere. Aunado a €ello, un significativo porcentge de esas
importaciones (latén y zinc, principalmente) son mexicanas, |0 que representa una importante

area de oportunidad.

Hablando de la capacidad que tiene México para poder satisfacer este mercado que aumenta
rapidamente, vemos que la recuperacion de metales no ferrosos a partir de residuos municipales
es minima, y consiste principalmente en latas de aluminio y bienes de linea blanca (como estufas
y refrigeradores de los cuales es muy dificil la obtencién del material) Por tal razon, es que nos

concentramos en los desechos generados por las industrias. Sin embargo, hay que tener presente



que la obtencion de los desechos a comercializar estara en funcion del volumen de producciony,

por ende, de las ventas que éstos tengan.

Por otro lado, €l cuadro 7 nos ilustra que € reciclgje de metales no-ferrosos (aluminio, cobre,
plomo, niquel, estafio, bronce y zinc) ha ido en aumento en los Ultimos afios. Segun datos del
Instituto Nacional de Ecologia (INE), en 1995 se recuperaron 6,26% mas con respecto al afio

anterior del total generado™.

Cuadro 7: Generacion y reciclado de metal es no-ferrosos

Afo Generacion Reciclado
(miles de toneladas) (miles de toneladas)

1991 318 19

1992 332 19

1993 425 25

1994 446 26

1995 431 27

Fuente: INE, 1992 - 1996

Lo que nos demuestra que México si tiene suficiente “desecho” para satisfacer alndia, aln con la
existencia de competidores, esto porque la India tiene necesidades muy grandes y como compra
producto reciclado se vuelve un excelente consumidor, y dado que en México la cultura sobre €l

reciclado estd cambiando, encontramos una fuente importante de este material.

Como dato importante para el éxito de nuestro reciclable en India, podemos mencionar que la
clase consumidora aumentara de 300 a mas de 600 millones (segun las estadisticas del Banco
Mundial), convirtiendo asi a la India en uno de los mercados més grandes y de mas rpido
crecimiento en el mundo, haciendo que los productos generados con nuestro reciclable tengan

una mayor demanda.

2.6. Utilizacion de los metales no fer r osos.

El uso de estos productos es muy diverso; mencionaremos la utilizacién que le dan los indios en
varios sectores para entender un poco mas €l éxito de estos productos en ese pais.

3 ARQ. WAMSLON, Christine. Proyecto de Apoyo a la Gestién de Residuos Sélidos en el Estado de México.
Secretaria de Ecologia, Direccion General de Normatividad y Apoyo Técnico. Estado de México. Agosto del 2000.
p.15



En el sector de comunicaciones se observa gue “la India cuenta con un 27% de su poblacion con
lineas telefonicas, un 2% con teléfonos celulares, e 69% tiene televisor, un 3% con
computadores personales y un 0.1% tiene anfitriones de Internet”'*. Esto nos da unaidea en lo
que pueden utilizar nuestro producto reciclado, en este caso e cobre, ya que como se menciono
es muy usado en las telecomunicaciones. A pesar de que realmente el consumo en este sector no
es mucho, la India tiene la capacidad de exportar productos terminados elaborados con material
reciclado y colocarlos en otras naciones vecinas, para ser utilizados en la produccion de estos
satisfactores.

Hablando en términos de informética, mencionaremos que el pais se ha convertido en “el mayor
proveedor mundia de software y también de cientificos en el area de lainformética. En e 2000,
laindustria de programas para computadora mueve casi 6,000 millones de dolares (hace 10 afios
tan solo generaba US$150 millones) Cerca del 60% de la produccion esta concentrada en la
region de la ciudad de Madras (sur del pais)”*. El papel de vanguardia en el sector se explica, en
parte, por la difusién de la lengua inglesa y por la tradicién del pais en la ensefianza de las
mateméticas y ciencias afines.

Como podemos observar, en este rubro es relevante la participacion de los indios en e ambito
mundial, tomando en cuenta que para la fabricacion y produccion de las computadoras €ellos han
aprendido a utilizar materia reciclado, dando un buen resultado ya que éste es mas econémico y

no contamina

Laindustria Edlica (relativo al viento 0 a su accion) tiene mucha importancia en Indiay mucho
del material que ahi se utiliza es fabricado con material reciclado.

Es asi como la India se ha consolidado como una superpotencia en la generacién de energia
edlica a partir del afio de 1999, ya que cuenta con una capacidad instalada de generacion de
energia de méas de 1000MW. LaIndiaocupaé€l tercer lugar solo después de los Estados Unidos 'y

** Almanague Anual 2003. México. Ed. CINCO. p. 364
> [dem. p.365.



Alemania, en la explotacion de la energia edlica, que constituye una fuente no convenciona y no

contaminante de energia, de laque dispone para ayudar su crisis energética.

Los incentivos e innovaciones introducidos por e Ministerio de las Fuentes No Convencionales
de Energia (MNES), han resultado en el rapido crecimiento en la generacion de la energia edlica
en € pais. A proposito, la India es €l Unico pais en € mundo que tiene todo un ministerio

dedicado a la polarizacién de las fuentes no convencionales de energia.

Por otro lado, y aungue no contamos con estadisticas precisas, nuestros productos como la rebaba
delatony el auminio, también son utilizados como materia prima en la produccion y elaboracion
de material bélico, principalmente de artilleria ligera, que en esta década ha sido importante para

el pueblo indio, ya que su participacion en las guerras es significativa.

También se sabe que e latdn que se comercializa se destina a la elaboracion de artesanias
(platones, figuras de sus dioses, etc.), mientras que € zinc se emplea en la produccion de

pinturasy abonos.

Lo anterior indica que las necesidades de nuestros productos (zinc, cobre y aluminio) son amplias
y variadas, ya que constituyen un insumo importante en el desarrollo de otras industrias en la
India, como las ya mencionadas. Sin embargo, es conveniente resaltar la gran aportacion que los
desperdicios del zinc “top dross” han tenido en laindustria agricola (a través de los abonos para
las tierras), convirtiendo a la India en un pais autosuficiente y gran exportador de productos del

campo.

Una vez que se determind cudl sera el mercado meta, se identificaron las caracteristicas,
necesidades y dimensiones de su demanda, y se definié la estrategia de penetracion, que para
nuestro estudio es por la via de las exportaciones, lo siguiente es iniciar €l proceso de

comercializacion, €l cual se explicaen el préximo apartado de este trabajo.



CAPITULO 3

EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO

El proceso de comercializacion se refiere a los pasos entrelazados por medio de los cuales se
vendera el producto a un mercado especifico, en este caso al mercado indio. Es ya la aplicacion
de las estrategias logisticas elegidas, asi como la elaboracion y [lenado correcto de los diferentes
documentos, necesarios para € movimiento de la mercancia a través de los distintos filtros con
los que se pudiese topar el embarque, como transportes y aduanas.

Junto con los pasos involucrados en el proceso de comercializacion, es fundamental que €
exportador tenga claro, al momento de realizar la negociacion, los instrumentos de mayor uso en

los negocios internacionales para larealizacion de la cobranza o de |os pagos.

Por otro lado, se hara mencion de laimportancia que tiene la promocion y la publicidad, asi como
la trascendencia de la estrategia de la empresa en la orientacion al cliente para que toda venta

internacional sea prosperay duradera.

3.1 Desechosindustriales.

El primer paso de nuestro proceso de comercializacion es la obtencion y recoleccion de los
productos de desecho, y para ello nos centramos en las industrias pequefias y medianas dedicadas

al proceso de galvanizado, las cuales generan desperdicio utilizable para su comercializacion.

Se esta dejando de lado un poco a las industrias grandes (IMSA, GALVAK, IUSA, entre otras),
ya que con €ellas la negociacién en cuanto a sus desechos es més complicada y regularmente ya
tienen compradores para sus desperdicios, muchos de esos compradores son extranjeros.
Asimismo, la cantidad de desperdicios generados por dichas empresas supera la capacidad de

colocacion de nuestra empresa.

Las micro, pequeiias y medianas empresas de galvanizado ofrecen mayores oportunidades de

crecimiento y desarrollo a nuestra empresa, en comparacion con |las grandes.



Otro de los focos de produccion de nuestro material son las empresas que fabrican piezas de
aluminio, como seria € caso de las empresas que producen ventanas de aluminio y también

desechan pedaceria utilizable, donde igualmente encontramos pequefias y medianas industrias.

Todas las industrias grandes que elaboran los tubos utilizados en la plomeria son una fuente
importante de producto exportable, ya que a momento de hacer los codos, coples o niples
(uniones interna y externa para los tubos) generan grandes cantidades de desperdicio conocido

como rebaba, mercancia gue comercializamos en India.

3.2 Determinacion del precio del producto.

Existe un organismo internacional que se encarga de regular el costo de compray venta de todos
los metales ferrosos y no ferrosos comercializables a escala mundial; este organismo es €
London Metal Exchange (LME). Paranosotros determinar el precio de la mercanciareciclable es

importante tener como base la cotizacion del LME, afin de gjustar el precio del material.

El LME cotiza metales nuevos y con una calidad especifica en funcion del metal que sea, misma
que se toma como referencia para calcular la cotizacion del producto en cuestion, € cua se
comercializaraentre un 60 y 70% del costo total marcado por el LME.

El precio se determina dependiendo de la cantidad de metal que se puede obtener o recuperar; a
partir de dicha cantidad, se asigna un porcentaje basado en el precio promedio proporcionado por
el LME para e metal en cuestion, de la semana 0 mes anterior (dependiendo del tipo de
negociacion) En este sentido, el material se compraa un porcentaje determinado y se vende a otro
mayor, digamos que se incrementa de un tres a un diez por ciento, dependiendo de la negociacién
y respetando losrangosdelaLME. (Ver anexo 2)

3.3 Condicionesde la exportacion.

L as condiciones de la exportacion estaran dadas por 10s requerimientos internacionales en cuanto
a documentacion y mangjo de la mercancia en general, asi como las condiciones de compra

generadas por € clientey al Incoterm’ previamente negociado.

! Términos internacionales de venta. Ver glosario.



3.3.1. Logistica.

Como logistica, podemos entender e tradado de insumos, materiales, equipo, productos y
persona en buen estado durante un tiempo determinado, a un lugar especifico, a menor costo.
Implicando también los conceptos de distribucion fisica, que es € traslado del producto
debidamente envasado y embalado, tomando en cuenta dos elementos importantes que son €l

embalgje y el modo de transporte?.

Para efectos de esta investigacion y con € fin de poder identificar claramente la logistica del

producto tenemos |os esquemas explicativos siguientes.

Puerto de Puerto de
origen > destino
OFICINA DE 4 FABRICA DEL
VENTAS DEL IMPORTADOR O
PRODUCTOR. LUGAR PARA SU
Ventas EXW. TRANSFORMACION
EMBARCADOR CONSIGNATARIO
(TRADER)
\ ! /
ALMACEN ALMACEN

Fuente: Metal Bulletin Books LTD 1989

En el esquema anterior vemos claramente, siguiendo el sentido de las flechas, como la mercancia
y la documentacion tienen origen en México y de ahi parten hacia € puerto, donde se amacena

en e mismo contenedor, siendo nosotros |os embarcadores.

2 RAMIREZ, César. Logisticay aprovisionamiento. México. Ed. PAC. 1993. p. 119




Una vez lleno el contenedor, se prepara la documentacion para embarcarse y dirigirse a puerto
de destino, que en este caso puede ser Calcuta, Madras o Mumbai (Véase anexol); de ahi es €l
consignatario el encargado de recolectar la mercanciay llevarla a su propio almacén u oficinas.
Es ali donde el consignatario hace las conexiones pertinentes para dirigirlo a los lugares de

transformacion.

El pago y las responsabilidades de cada uno de los participantes en la negociacion quedan
establecidas con anterioridad a escoger € Incoterm que mejor se adopte. En el caso de nuestra
negociacion el Incoterm més utilizado esel CIFy el FOB®,

Proceso de Comercializacion.

5 Ny 1

Embarque a destino y Negocia.cién de

entrega de compra y venta de
documentacion. Materiales
4. 2.
Cobro y pago de la Solicitud de
mercancia, compra y solicitud
coordinacion con el de posicionamiento
AA. X en planta

3. Consolidacién
de la mercancia y
embarque a
puerto de salida

% Ver glosario.



1.- El proceso da inicio con la localizacion de los posibles proveedores de los materiales
demandados en la India, a los cuales se les hace un ofrecimiento formal sobre la compra de los
desperdicios que estan generando. Es recomendable llegar a la firma de un contrato. Una vez
negociado €l precio de compra, € material se ofrece en e mercado indio, a cua se le haran

Ilegar unas muestras del producto.

2.- Una vez localizado el importador y después de haber negociado las condiciones de compra,
este debera hacer por escrito € pedido formal de la mercancia; recibido el pedido se localiza al
vendedor para coordinar €l diay la hora en que se consolidard la mercancia. Al tener el diay la

hora de carga, se solicitaraalalinea navierala cantidad de contenedores a ser movilizados.

3.- Generalmente se envia a un representante para que vigile que la consolidacion de la mercancia
se esté redizando de acuerdo a lo pactado, ademés serd € responsable de recibir toda la
documentacion requerida asi como de avalar € peso y las condiciones del producto, para que

posteriormente la mercancia sea enviada al puerto de origen.

4.- El representante se comunicara con la oficina central parainformar sobre las condiciones de la
cargay para que ésta, a su vez, realice todos los tramites necesarios para proceder con €l pago de
la mercancia. Paralelamente, |a oficina central se encargara de elaborar toda la documentacion
necesaria para que la mercancia pueda ser exportada, a la vez que enviara toda la informacién al
importador para que éste lleve a cabo |os preparativos y gire las instrucciones a su banco, afin de
que realice la transferencia bancaria del pago, ya que de no ser asi la mercancia no seraliberada

y por ende embarcada en € buque.

5.- Por ultimo, ya que se recibié € pago del material, se autoriza a agente aduanal para que
realice los tramites de exportacion. Una vez cumplido con dicho requisito y que la mercancia
ef ectivamente sea embarcada, se procedera a enviar todos |os documentos al importador para que

pueda reclamar la mercancia en €l puerto del pais de destino.



3.3.2 Empaque, embalajey etiquetado.

El envase: tradicionalmente es un contenedor para liquidos. En la actualidad es un vocablo
genérico utilizado para designar cualquier contenedor de un producto liquido, solido o gaseoso,
industrial o de consumo. El envase primario es el contenedor que tiene contacto directo con €l
producto.

Empaque: tradicionalmente es un contenedor para solidos. En la actualidad se desalienta el uso de

esta palabra con € fin de homologarse alaforma de hablar de |os paises de habla hispana.

Embalgje: contenedor de expedicion, unitario o colectivo. Tiene una doble funcion: agrupar y
controlar a productos menoresy proteger la mercancia durante las rudas etapas de la distribucion:

manejo, transportacion, almacenamiento y estiba’.

Nuestro producto reciclable necesita basicamente un envase o empague gque funcione como

resistencia, afin de comprimirlo, y como barrera para que no se disperse.

En € caso del polvo de zinc (“top dross™ y ““bottom dross™), se coloca en costales (Jumbo bags)
y se paletiza (de palet) o entarima (se coloca sobre una tarima de madera o plastico y se flgja,
amarra con cintas plasticas 0 metdlicas engrapadas), colocando una bolsa con una cantidad

aproximada de material de 1,400 Kg en cadatarima.

Nuestro producto también puede utilizar los llamados tambos o botes de agua, |os cuales pueden

contener un peso aproximado de 500 Kg de material.

Para €l caso de las latas de aluminio y de la pedaceria en general, €l proveedor del material lo
proporciona en atados perfectamente comprimidos.
3.3.3. Documentos para la exportacion

Para llevar a cabo con éxito una exportacién, en “el articulo 25 de la ley aduanera se sefialan los
documentos que deben acompafiar a pedimento de exportacion:

*LOPEZ Zavala, Jesis. Envasey embalaje. Serie de documentos técnicos. México. Ed. Bancomext.1999. pp. 6-24.




a) Lafacturacomercial que exprese €l valor comercial de las mercancias, y

b) Los documentos que comprueban e cumplimiento de los requisitos en materia de
restricciones o regulaciones no arancelarias a la exportacion, que se hubieran expedido de
acuerdo con la Ley de Comercio Exterior, siempre que las mismas se publiguen en €l
Diario Oficial de la Federacion y se identifiquen en términos de la fraccion arancelariay

de la nomenclatura que les corresponda conforme a latarifa de laley del impuesto general

de exportacion”>.

Sin embargo, en la practica'y con los distintos tipos de transporte que vayamos a utilizar para el
movimiento de nuestra mercancia, los documentos legales mencionados no son suficientes:
también es muy importante que existan un contrato de compra-venta, una carta instrucciones, una
lista de empaque, un manifiesto de carga, un conocimiento de embarque o bill of landing (B/L),
una carta de crédito (si es necesario), asi como, para nuestro caso especifico, €l analisis quimico
del producto, el cual deberair acompafnado de una carta compromiso dirigida al administrador de

la aduana, en donde se certifica que & producto atransportar no es peligroso ni contaminante.

3.3.3.1. Facturacomercial, Cartainstrucciones, Lista de empaque.
La Factura comercial

Para el cumplimiento de los requisitos aduanales en México y en € pais de destino es necesario
que todo embarque de exportacion se ampare con la factura comercial, incluso las muestras sin
valor. Este documento es indispensable en cualquier exportacién o importacion, ya que con €lla
se determinan los aranceles® o impuestos de importacion, asi como su clasificacién arancelaria
que es esencia para la elaboracion del pedimento de exportacion. No se puede omitir este

documento.

En México, “de acuerdo a lo establecido en laregla 29 de las reglas fiscales de caracter general
relacionadas con € comercio exterior, lafactura comercial deberé contener o siguiente:

a) Lugar y fecha de expedicion.
b) Nombrey domicilio del destinatario de la mercancia.

®> RODRIGUEZ Trigueros, Julio. Requisitos administrativos para la exportacion. Serie de documentos técnicos.
México. Ed. Bancomext. 1999. p. 26
® V/éase definicién y més informacion en e glosario adjunto.




c) Descripcion comercia de las mercancias. clase, cantidad, unidades de identificacion,
valores unitario y global.
d) Nombrey domicilio del vendedor.
e) Traduccion, cuando sea distinto alos idiomas espafiol, francés o ingles’”.
La factura es el documento fundamental entre e exportador (generalmente e vendedor y
embarcador) y € importador (generalmente el comprador y €l consignatario) y sirve como un

registro de la transaccion entre estas dos partes. (Ver anexo 3)

Es el documento que emplea el vendedor para facturar a nombre del comprador la adquisicion de
los bienes. Aun cuando no se trate de una venta real sino de una transferencia de bienes entre el
comprador y el consignatario, sera necesario usar esta factura como registro de la transaccion. La
informacion ahi contenida ayuda a | as autoridades aduanales en el pais importador a clasificar de
forma acertada el envio, con € propdsito de gravar los impuestos, derechos y cuotas
correspondientes en caso de ser necesario. El [lenado correcto de esta factura es la base sobre la
cual se preparan otros documentos relacionados con € envio.

La Carta Instrucciones

Es e documento que elabora € exportador al agente de carga y su funcién reviste gran
importancia, ya que en él se desglosan detalladamente todos |os aspectos relativos al movimiento

especifico de un embarque.

El exportador debe tener cuidado a elaborarla y no omitir ninguno de los datos que en ese

documento se mencionan, ya que en un error puede ocasionar grandes problemas.

El documento contiene todos los detalles necesarios para la emision del conocimiento de
embarquey autorizaa transportista parafirmarlo en nombre del expedidor. (Ver anexo 4)
La Lista de Empaque

Es un documento de suma importancia, ya que funciona como elemento de control, verificacion y

prueba para € exportador en € tramite de expedicién de su mercancia. Dicho documento

"idem. p. 27



contiene la cantidad de bultos, en nuestro caso bolsas, asi como el peso neto y el peso bruto de la

mercancia.

Este documento en la mayoria de los casos es exigido por el Agente Aduanal que llevara a cabo
el despacho de las mercancias, su funcién es basicamente la explicacion especifica de como viene
envuelta la mercancia, asi como los numeros de referencia y/o codigos de identificacion y

especificacion de lamercancia. (Ver anexo 5)

3.3.3.2. Conacimiento de embar que, Bill of Landing (B/L)

Para e movimiento del material que comercializamos, se utiliza € transporte maritimo por la
capacidad que tiene y porque € costo es muy conveniente para el producto reciclable. Este
transporte es altamente recomendable para € producto de desecho, ya que como éste no es
perecedero o delicado, se puede mantener un tiempo considerable en alta mar y sin supervision

alguna, asi como también permite un manejo mas fécil de este tipo de material.

Para €l transporte maritimo, el documento que ampara la mercancia se |lama conocimiento de
embargue o Bill of Lading (B/L), del cua mencionaremos los requisitos de su llenado, asi como

un gjemplo del mismo a mover nuestro producto.

El conocimiento de embargque es el documento probatorio de un contrato de transporte maritimo
de mercancias y puede presentar varias modalidades. La Conferencia de las Naciones Unidas
sobre Comercio y Desarrollo ha definido al conocimiento de embarque de la siguiente manera:
“Conocimiento de embarque significa normalmente un documento probatorio de la carga de

mercancias en un buque’®.

Este documento es emitido por las lineas navieras o, en caso de ser B/L House (ampara solo una
parte del embarque por su tamafio), sera elaborado por el transportista, dando el origina a
embarcador para que se |0 envie a su consignatario y éste a su vez pueda liberar la carga ya en

destino con la presentacién del documento original.

8 LOPEZ Zavala, Jestis. Medios de Transporte I nternacional. Serie de documentos técnicos. México. Ed. Bancomext.
1999. p. 20




Generamente el conocimiento de embarque contiene los datos siguientes:

nombre del embarcador,

nombre del consignatario,

puerto de carga,

puerto de descarga,

nombre y matricula del buque,

cantidad, peso, medidas y marcas de la mercancia,
valor del flete,

modalidad de pago, prepagado o por cobrar,
estado y/o condicion aparente de las mercancias,
fecha,

e numero de originalesy copias negociables,

e numero de contenedores, €l tipo y tamafio de |os mismos.

El conocimiento de embarque tiene las funciones siguientes:

e Prueba de un contrato de transporte, en el que se estipulan las condiciones de prestacion
de servicio.

e Recibo de las mercancias, mediante €l cual se reconoce que las mercancias ahi descritas
han sido embarcadas en un buque determinado y con destino también determinado, o bien
gue éstas han sido recibidas por el armador, en custodia para su embarque. En este caso,
el documento debe estar firmado por el transportista o alguna otra persona que actliaen su
nombre o representacion.

e Titulo representativo de las mercancias o titulo de posesion, que puede ser transferible y
negociable, facilitando con ello la negociacion de los cargamentos. Bajo este aspecto, se
concede a consignatario el derecho de tomar posesion de las mercancias en el puerto de
destino, pudiendo disponer de ellas mediante el endoso de laB/L.

La importancia del conocimiento de embarque, no sdlo en lo que se refiere a transporte
maritimo, sino en lo que corresponde a su papel dentro de una operacion de comercio
internacional, hace necesario que se tenga cuidado en determinados aspectos, como lo es la
emisién de conocimientos de embarque “limpios’, lo que significa que nuestra mercancia ha sido

embarcada en perfectas condiciones y que el niUmero de paquetes es el correcto.

La obtencién de un conocimiento de embarque “limpio”, va a ser importante para la carta de

crédito que se emite para efectos de una operacion de comercio internacional .
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Es necesario que se conozca el alcance del clausulado impreso en este documento, asi como de la
inclusion de nuevas clausulas y/o anotaciones. En el caso de mercancias que puedan dafarse o
mermarse con facilidad es frecuente que e armador, a fin de limitar su responsabilidad, incluya
anotaciones tales como: carga en cubierta (on deck), o bien sobre cubierta por cuentay riesgo del

embarcador (on deck at shipper’s risk)

En el caso de nuestra mercancia, por considerarse carga dura y/o general, solo se pondra en €l

conocimiento de embarque “recibido abordo” (received on board) (Ver anexo 6)

3.3.4. Formas de pago y cobranza internacional.

Para efectos de pagos y cobro, encontramos que existen varias formas de realizarlos y hacerlos
cumplir. Para ello mencionaremos |os que consideramos mas importantes y de mayor manejo en
las negociaciones internacionales.

FORMASDE PAGO:

Cheque:

Entendemos por cheque “al titulo de crédito en virtud del cual una persona llamada Librador,
ordena incondicionalmente a una institucion de crédito, que es € librado, el pago de una sumade

dinero afavor de unatercera persona, |lamada beneficiario.

El cheque se utiliza para el pago de una factura proveniente de una negociacion de compra de un
bien o servicio, en el caso de las importaciones, y de una venta de un bien o servicio en el caso de

|as exportaciones.

Para que se puedan expedir cheques son indispensabl es dos requisitos:

- Tener fondos disponibles en poder de lainstitucion de crédito.
- Que lainstitucién haya autorizado al librador para expedir cheques acargo de ella’®.

Procedimiento del cheque y como se logra su cobro:

° PEREZ Arroyo, RosaMa. Apuntes de cobranzas internacionales. México. Ed. SADE IPN. 2000. p. 5
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Primer paso: en e caso de una importacion, el cliente solicita cotizacion para la
adquisicion de un bien y/o servicio.

Segundo paso: €l proveedor emite cotizacidén y la envia a cliente con los términos
negociados.

Tercer paso: el importador genera orden de compra con condiciones de pago.

Cuarto paso: en fecha de entrega comprometida, el proveedor envia material y factura
para cobro.

Quinto paso: el importador expide cheque afavor del proveedor, a nombre de la empresa,
y lo envia por mensajeria.

Sexto paso: el proveedor recibe el chequey lo deposita en su cuenta bancaria™®.

Por otro lado, €l banco se obliga a pagar los cheques (cuando existan fondos suficientes y se

hayan elaborado apropiadamente), a quien se haya designado en el espacio del cheque previsto

paratal fin.

A ese individuo o empresa designado para cobrarlo se le conoce como "beneficiario”, pero éste

no puede saber si existen ain fondos en esa cuenta a momento que se le gire un cheque, siempre

y cuando éste sea un cheque personal, ya que de ser un cheque bancario e exportador obtiene

total seguridad de recibir su dinero al momento de realizar €l cobro.

Cheque personal
2.Cheque

Cheque Bancario

%1dem p. 10
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Ladificultad aparece cuando el banco girado se localiza en el extranjero. Para ello, el exportador

puede acudir a un banco en su pais (de preferencia aguel en el cual conozcan ya su solvencia), y

solicitar unalinea de crédito para"Depositar Remesas | nternacionales en Firme'*.

Giros Internacionales:
e Encualquier sucursal de un banco se llena una solicitud.
e Sepagael importe del giro, puede ser en efectivo o con cargo ala cuenta de cheques.
e Seenviael giro alapersonacon laque setiene ladeuda.

e El beneficiario lo cobraen lasucursal del banco al cual esta cargado el giro™.

Orden de pago:

Se puede utilizar 1a orden de pago internacional como un instrumento para pagar las mercancias

en unaimportacion.
El procedimiento es acudir a una sucursal bancaria; llenar un formato con los datos del ordenante
y del beneficiario; si la instruccion es abono a cuenta, el monto le serq abonado y s es en

efectivo, e beneficiario debera acudir al banco a cobrar.

Laorden de pago se puede pagar en efectivo o con cheque al tipo de cambio vigente®.

Orden de pago simple:
1.- Mercancia
4.-Orden de pago 2.-Solicitud
orden de
pago
3.-Orden de
Daao
| bidem.
21demp. 11
2 | bidem.

13



Carta de Crédito:

Es el compromiso escrito que asume una institucién de crédito (banco emisor) por cuentay orden
de una persona fisica o mora (comprador/importador/ordenante), a favor de un tercero
(vendedor/exportador/beneficiario), de pagar una suma determinada de dinero o de aceptar letras
de cambio a favor del vendedor, ya sea en sus cgjas 0 a través de otra institucion de crédito
(banco/notificador/confirmador), contra la presentacion de determinados documentos relativos a
la venta de mercancias o prestacion de servicios, los cuaes deben cumplir estrictay literalmente
con los términos y condiciones estipuladas en la Carta de Crédito.

L os bancos actlian como emisores para el caso de cartas de crédito de importacion y domesticas,
0 como banco notificador o confirmador para las cartas de crédito de exportacion, tramitando las
operaciones en un lapso de mas o menos 24 horas, siempre que se cumplan las condiciones

necesarias para el manejo de estas operaciones.

Las cartas de crédito derivan de operaciones comerciales previamente acordadas entre
compradores y vendedores. Normalmente, una vez que las partes han definido las caracteristicas
técnicas de la operacion, como pueden ser la mercancia objeto de la negociacion, precio, tiempos
de entrega, volumenes, calidad, etc., firman un contrato de compra-venta o levantan un pedido o
una orden de compra, en donde claramente se estipula que la forma de pago se realizard mediante
una carta de crédito irrevocable, pagadera a la vista contra documentos de embarque (o a plazo
dependiendo de los acuerdos a que lleguen) y de confirmada por e banco del vendedor /

exportador.

Con la informacion previamente acordada con su contraparte, el comprador se dirige a su banco
local (banco emisor) y le da instrucciones para que emita una carta de crédito a favor de la
empresa vendedora / exportadora (beneficiario), misma que debera enviar a su banco
corresponsal (banco/notificador/confirmador) via télex o SWIFT, dirigida a Departamento de
Cartas de Crédito.

14



Unavez recibidala carta de crédito por € banco notificador/confirmador, este debera revisar que
el texto de lamisma se gjuste ala practicainternaciona para manejo de cartas de crédito, afin de

entregarlaa vendedor / exportador.

Tan pronto como el vendedor recibe |a carta de crédito y encuentra que puede cumplir con todos

los términos y condiciones ahi estipulados, procede a despachar las mercancias.

El vendedor entrega a banco notificador/confirmador los documentos probatorios del envio de la
mercancia, solicitados en el texto de la carta de crédito.

Una vez que € banco natificador/ confirmador certifica que los documentos cumplen estricta y

literalmente con |os términos estipulados en |a carta de crédito, procede de la siguiente manera:

a) Solicitalos recursos correspondientes al banco emisor

b) Efectla pago a vendedor / exportador

¢) Envia a banco emisor los documentos solicitados en la carta de crédito para su posterior
entregaal comprador y retiro de la aduana correspondiente™®.

Aunado alo anterior y con €l propdsito de que unafiguratan importante en casi lamayoriade las
operaciones de comercio exterior, como la carta de crédito, quede lo més clara posible,
presentamos € diagrama siguiente en donde se enumeran los pasos mas relevantes que en ella

intervienen.

4.-Embarque de
lamercancia

1.-Orden
de apertura 10.-Pago

2.-Aperturadel
Credito

7.- Documentos

8.-Reembolso

% 1dem. p. 16
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La Solicitud de apertura de Carta de Crédito:

El formato que entrega el dinero, para que en esta el importador detalle las instrucciones
respectivas sobre la compra de determinado producto, recibe € nombre de "Solicitud de
establecimiento de carta de Crédito", y usualmente en su reverso se firma €l contrato de apertura
de crédito con lainstitucion alacual sele solicitael servicio.

Requisitos de la solicitud:

e Consignacion delamercanciaa banco.
e Transbordosy parcialidades.

e Descripcion de la mercancia.

Fecha méxima posterior a embarque.
Riesgos cubiertos por €l seguro.
Precisar la documentacion extra.
Nombre del documento.

Datos completos del emisor.

Texto literal de lo importante.

Solicitud de cobranza de la L/C:

Esta se efectia una vez que e exportador presenta a banco los documentos u otros tipos de
términos o condiciones™, previamente pactados, que acrediten que la mercancia se embarcé en

formay tiempo conforme a las instrucciones recibidas, es en ese momento cuando se obtiene el

pago.

Envio de la cobranza por parte del banco emisor al banco receptor:

Definir e tiempo que se requiere para su envio dependera de si se trata de mercancias de linea
listas para su despacho, o de gque € inicio de su produccion hubiera estado condicionado a la

recepcion previa de la carta de crédito™ (L/C) por parte del exportador.

1dem. p. 9
18 Documento emitido por unainstitucion bancaria que acttia como dinero en |as negociaciones internacionales.
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El tiempo que necesite e vendedor para obtener los documentos requeridos en la L/C, con
especial atencion a aquellos que debe recabar de terceras personas u oficinas gubernamentales,

(certificados de inspeccion, fitosanitarios.), deberd ser considerado por lainstitucién bancaria.

También se debe considerar la frecuenciay el tiempo de transito del medio de transporte elegido
entre exportador e importador, asi como su disponibilidad para enviar los bienes, en particular
tratandose de vias maritimas y buques que toquen puerto en €l pais de origen con espaciada

periodicidad o en formairregular.

COBRANZASINTERNACIONALES:

Un comprador / vendedor negocia términos y condiciones, estipulandolas en un contrato de
compraventa y/u orden de compra; como parte del clausulado estan las condiciones de pago, las

que nos indicarén e tipo de cobranza. Estas pueden ser simples o documentarias™’.

Cobranzas simples:

En estas Unicamente se vigila el cumplimiento del pago en lafecha conveniday basdndose en las
condiciones de pago pactadas en € contrato; pueden ser a crédito por determinado nimero de

dias, contra entrega de mercancias, etc.

El pago puede ser por cualquier modalidad de pago, transferencia bancaria (wire transfer) que es
la que mas se utiliza, cheque, giro bancario u orden de pago. Al recibo del pago se le envia la

facturaoriginal al cliente™.

Cobranzas documentarias:
L as partes que intervienen en las cobranzas documentarias son:

* Girador (Cedente)

» Banco Remitente (Banco Girador)

* Banco Crédito (Banco girado) y/o Banco Presentador
* Girado

7 | bidem.
18 | bidem.
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El procedimiento consiste en que una vez que el banco del exportador ha trascrito las diversas
instrucciones en sus formatos, entrega un tanto al cliente y envia los documentos financieros y/o

comerciales a banco elegido al extranjero.

El cedente deberd verificar con cuidado que sus instrucciones se hayan trascrito integramente y
gue en caso de error y omision del banco solicite la inmediata correccién. También se sugiere
contactar al comprador via fax o teléfono e informarle del envio correcto de la operacion segin

corresponda, y proporcionarle el nimero de referencia asignado por el banco cedente.

El cedente debe indicar en la carta remesa cuando efectuar € pago de comisiones a algin
representante (si fuera el caso), siemprey cuando se notifique sobre el desarrollo de los tramites.

En su oportunidad, en e reembolso a realizar seran deducidos los gastos y comisiones de los
bancos que intervengan en la transaccion, a menos que expresamente se haya indicado a banco

cobrador repercutir a girado™.

La cobranza es de aceptacion:

En este caso, el comprador firma una letra de cambio posfechada en sefid de que acepta la
mercancia y se compromete a pagarla en un determinado lapso de tiempo. Aqui € riesgo es
mayor, ya que e comprador toma posesion de la mercanciay, Si no cumple con su compromiso

en el plazo indicado, ni el vendedor ni los bancos pueden hacerle cumplir sus obligaciones.

La cobranza es a la vista:

Es cobranza simple cuando se emplean documentos financieros pagaderos alavista, a estos seles
aplica la regla de los siete dias ya que en muchos casos deberan de pasar 7 dias para poder ser
cobrados®.

Cabe sefidar que junto a proceso de exportacion, es conveniente que en todo momento el

interesado en esta materia realice actividades relacionadas con la promocion y la publicidad de su

9 1dem. p. 15.
2 |dem. pp. 7-9
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producto, ya que como se vera en el siguiente apartado esta actividad esta correlacionada con las

ventas del mismo.

3.4 Promociony Publicidad.

La promocion es uno de los elementos de la mezcla de mercadotecnia™ que nos sirve para
informar, persuadir y recordar al mercado la existencia de nuestro producto y de su venta, con la
intencién de influir en los sentimientos, creencias o comportamiento del receptor o destinatario;

de ahi su importancia en conocerla para vender € producto.

Algunas formas de promocion son: la venta persona (fuerza de ventas), la publicidad, la
promocion de ventas y las relaciones publicas, de las cuales aplicaremos para la introduccion y

éxito de nuestro producto en el mercado meta, la promocion de ventasy la publicidad.

El objetivo de la promocion es dar a conocer el producto al mayor nimero de personas posibles
gue conforman e segmento del mercado de desechos reciclables, asi como de distribuidores
existentes en ese mercado; es asi como internet se convierte en nuestro mejor aliado en cuanto a

promociony publicidad.

En internet existen péginas especializadas en el sector de materiales reciclables no ferrosos,
donde claramente estén los demandantes y oferentes de distintos paises y de distintos productos
dentro del ramo. De esta forma se puede dar a conocer la empresay e producto reciclable que
maneja a fin de poder garantizar la venta en India de nuestro producto, dando a conocer,

persuadiendo y recordando qué es o que vendemos.

Por otro lado, no hay que olvidar la promocién por la via de la recomendacion, ya que es muy
importante y sobre todo tiene un costo muy bajo por ser promovida por los propios clientes; la
cua es muy efectiva y Unicamente se gana proporcionando un buen servicio, calidad en los

productos y cumpliendo con los compromisos adquiridos.

2! |_os otros elementos del marketing mix o mezcla de la mercadotecnia ademés de la Promocién o publicidad son:
Plaza (Distribucién), Precio, Producto, Posicionamiento y Post-Venta (Servicio a clientes) que también se les
conoce como las seis P's del marketing.
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Adicionalmente, para poder instrumentar esta via es necesario contar con un enfoque estratégico
de orientacion al cliente, es decir, debemos dirigir acciones encaminadas a detectar y conocer
las necesidades y los satisfactores del cliente asi como resolver sus problemas, siempre
considerando que entre “mas conozcamos a cliente mejor le venderemos”.

También es importante crearle al cliente una ventaja competitiva, descubrirle un mercado. Esto
es, orientarlo a “pull” (que e mercado demande) en lugar del tradicional “push” (que la empresa

oferte)

L o antes mencionado es muy importante ya que con una buena implementacion de las estrategias
indicadas, asi como de cultivar y desarrollar una relacion de ganar-ganar promovida por la
direccion y la fuerza de ventas, dependera el posicionamiento del producto y por ende su éxito

comercial.

De una manera general podemos apreciar cuales son los procesos por los que debe pasar la
mercancia desde su origen hasta su destino final, tanto de documentacion como fisicamente, a
través de | os distintos modos de transporte.

La mercancia reciclable tiene que pasar como todos los productos por cada uno de los pasos
anteriormente descritos, y cubrirlos de forma satisfactoria para que no exista ningun tipo de
problema en su traslado.

Este tercer capitulo nos da una idea clara de cudles son los procesos de comercializacion y
logistica que debe seguir nuestro producto, para salir satisfactoriamente de su origen 'y llegar asu
destino en forma répida y eficiente. Estos procesos no solo son aplicables al producto reciclable,
sino que también son aplicables a cualquier tipo de mercancia que se mangje, ya que nuestro
producto es considerado carga general y en este rubro entrarian mas del 80% de todos los bienes

gue se mueven através de las diferentes fronteras en e mundo.
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CONCLUSIONES

Durante las Ultimas dos décadas hemos observado importantes cambios en materia de comercio
exterior que han afectado profundamente las economias, tanto en el ambito interno como externo.
La creciente apertura de los mercados, sobre todo de los paises en desarrollo, nos obliga a
defender mercados internos y buscar nuevos mercados alrededor del mundo; es por ello que la
expansion y e mantenimiento de los mismos se ha vuelto indispensable en estos tiempos.

Es importante que bajo esta dinamica, que algunos Ilaman globalizacion, podamos tener un
desarrollo y una participacion en los mercados internacionales con productos que puedan ser
exportados de una forma constante y con calidad, tanto en los procesos como en |os servicios.

En e caso de nuestro estudio, el megor mercado que localizamos es e indio, por las
caracteristicas y la capacidad que tiene €l sector de reciclado, asi como por poseer toda una
economia favorable parala captacion y utilizacion de los materiales a exportar.

Se ha mencionado anteriormente que “la economia de la India es como un gigante dormido, que
s despierta, podria por si misma transformar la faz de la economia mundial. La India tiene €l
potencia para formar un bloque econdmico independiente por si sola’. Es por ello que lo

consideramos un mercado importante para nosotros.

Aunado a fendémeno de la globalizacion, existe también el fendmeno de integracion econémica,
de donde nosotros podemos aprovechar los distintos acuerdos y tratados que se firman entre las
diferentes naciones. Asimismo, en el caso con India, podemos funcionar como un incentivo, afin

de ampliar y fortalecer las relaciones y negociaciones entre ambos paises.

LaIndia es un mercado amplio y con muchas expectativas de crecimiento, por esto como cliente
de México se convierte en un mercado excelentey con miras a que las negociaciones entre ambas

naciones aumenten.



Laindustria del reciclado es un excelente sector que se puede desarrollar y explotar en laIndiay

que favorecerd el crecimiento de nuestra empresa.

Hemos visto que en México el desecho es una parte fundamental tanto de la economia como del
medio ambiente, que muchas veces no es posible reciclarlo en nuestro pais por cuestiones

econdémicas, de calidad o por lafalta de tecnologia.

Sin embargo, es evidente la existencia de los mismos, por |o que es importante ubicarlo para su
reciclaje y transformacion. Sabiendo de antemano que, como material de desecho, el producto es
préacticamente reutilizable, la colocacion correcta del mismo en los mercados internacionales es

primordial para obtener una excelente rentabilidad al comercializarlo.

Este tipo de exportaciones tiene mucho futuro ya que no se necesita una gran inversion para el
movimiento de esta mercancia, y considero que para ampliar y fomentar el desarrollo de las
pegueias y medianas empresas (PYMES) es un punto clave, pues en e dmbito nacional podria

favorecer el desarrollo econémico de México.

Siendo un sector poco explotado o desarrollado en nuestro pais, podemos ver las necesidades que
existen de ubicar e material, asi como la gran oportunidad que este sector brinda para nuestro
crecimiento. A escala mundial también empieza a tener relevancia el fendmeno del reciclaje,
mismo que es impulsado por la necesidad de preservar el medio ambiente.

Por otra parte, € presente trabagjo puede servir como una guia general de exportacion mexicana
gue ayuda a entendimiento de los procesos logisticos, requisitos y documentaciOn necesaria para
la conquista de mercados internacionales. Utilizando como g emplo uno de los mercados més

dificiles de conquistar y menos conocidos: laIndia.

Considero que s podemos colocar productos en un mercado dificil como lo es la India, bien

podemos ver hacia otros mercadosy otros productosy asi participar en €l desarrollo del pais.



Nuestra obligacion, como profesionales en Relaciones Internacionales, es ver por las relaciones
y/o negociaciones que se realicen entre las diferentes naciones, siempre cuidando y procurando el
bienestar nacional e internacional, y qué mejor manera de hacerlo que descubriendo nuevos
mercados para los distintos productos mexicanos, mas si estos productos son materiales que se
pueden reciclar y que al momento de su comercializacion resultan realmente rentables, como lo

son los metales no ferrosos.



RECOMENDACIONES

Una vez redizado e trabajo me permito proponer algunas recomendaciones para que la
exportacion hacia la India, tanto de material reciclable de metales no ferrosos como de otros
productos, se incremente:

e Atender més a las relaciones comerciales que a las relaciones politicas con la India, ya
gue desde mi punto de vista € intercambio comercial no corresponde a tamario de las
economias de ambos paises, y mucho menos a potencial mercado que hay en esa hacion.

e Que el gobierno mexicano a través de sus respectivas instituciones (consgjerias
comerciales o consulados), proporcione informacion actual y relevante sobre aspectos
comercialesy de mercado en laIndia, yaque alafechalainformacién eslimitaday, enla
mayoria de los casos, obsoleta.

e Incentivar a empresariado mexicano a ver més alla de los EE.UU. de tal manera que
conozca y entienda nuevos mercados, para que puedan diversificar sus exportaciones
tanto en productos como en lugares de destino. Esto se puede llevar a cabo a través de
ferias 0 misiones comerciales.

e Que e empresariado mexicano a momento de iniciar su expansion internacional, se
preocupe por entender la cultura de su contraparte, ya que la mayoria de los fracasos en
las fusiones o adquisiciones (joint ventures) o en laintroduccion de un nuevo producto, es
originado por diferencias culturales.

e No ver a las exportaciones como una venta méas sino como una relacion comercial de
largo plazo, para lo cual es necesario capacitarse constantemente en temas como:
competitividad, calidad, logisticay mercadeo.

e Difundir y promover entre los miembros de la cadena de suministro —proveedores de
producto, agentes aduanales, transportistas y demés involucrados- una actitud de servicio
y de orientacién a cliente. Estos deben de convertirse en nuestros socios de negocio y
juntos debemos velar por los intereses del cliente, en este caso, e importador.



ANEXO 1
MAPA DE LA INDIA.

[4]Territorio bajo control paguistani [Z] Territorio bajo control chino | 3| Territorio reclamado por Paguistan T Yk

Situada en Asia meridional, la India es el séptimo pais mas extenso del mundo y el segundo mas
poblado después de China. Desde el punto de vista geografico esta formado por toda la peninsula
india y partes del continente asiatico. Limita al norte con Afganistan, Tibet, Nepal y Butan; al sur
con el estrecho de Palk y el golfo de Mannar, que lo separa de Sri Lanka y el océano indico; al
oeste con el mar Arabigo y Pakistan; al este con Myanmar (Birmania), el golfo de Bengala y
Bangladesh, que casi separa por completo el noreste de la India del resto del pais.” Sus
coordenadas geograficas son: 20° 00’ N, 77° 00’ E.

“"India." Enciclopedia® Microsoft® Encarta 2001. © 1993-2000 Microsoft Corporation. Copyright.



ANEXO 2

Official and UnOfficial Prices 7/14/2003

London Metal Exchange

| USDIMT Cash 3 Month
AM PM +/- AM PM +/-

Aluminum| 1,463.00 |1,461.00 | -2.00 |1,417.00 |1,420.00 3.00
Al Alloy |1,386.00 |1,400.00 | 14.00 |1,385.00 |1,390.00 5.00
NASAAC | 1,335.00 |1,345.00 | 10.00 |1,365.00 |1,370.00 5.00
Copper |1,719.50 |1,738.00 | 18.50 |1,727.00 |1,745.50 | 18.50
Lead 529.00 530.50 1.50 515.50 517.00 1.50
Nickel |8,820.00 |8,975.00 | 155.00 |8,800.00 |8,930.00 | 130.00
Tin 4,800.00 | 4,795.00 | -5.00 |4,815.00 |4,815.00 .00
Zinc 834.00 840.00 6.00 848.00 854.50 6.50

Fuente: http://www.metalprices.com/#

Célculo del precio de exportacion

US/tonne US/tonne

Month Copper Copper
Cash 3-Month
02-Jun-03]  $1,705.00 $1,721.50 Precio promedio mensual mes de Junio
03-Jun-03|  $1,711.50 $1,731.00 $1,686.50
04-Jun-03|  $1,706.00 $1,722.00
05-Jun-03|  $1,706.00 $1,721.50 Compra de producto Rebaba de Latdn al 70% del precio promedio
06-Jun-03 $1,709.00 $1,724.50 $1,180.55
09-Jun-03|  $1,692.00f $1,708.50
10-Jun-03]  $1,683.00 $1,698.00 Precio de venta en Julio para exportacion en bases Ex-Works (72.5%)
11-Jun-03]  $1,682.00 $1,698.50 $1,222.71
12-Jun-03 $1,671.00 $1,688.00
13-Jun-03|  $1,682.00 $1,697.50 Utilidad por tonelada $42.16
16-Jun-03 $1,658.50 $1,674.00
17-Jun-03]  $1,684.50 $1,696.50
18-Jun-03 $1,708.00 $1,728.50
19-Jun-03]  $1,709.00 $1,722.50
20-Jun-03 $1,701.00 $1,713.00
23-Jun-03|  $1,689.00 $1,697.00
24-Jun-03 $1,683.50 $1,692.00
25-Jun-03|  $1,668.00 $1,683.50
26-Jun-03 $1,657.50 $1,667.00
27-Jun-03|  $1,666.00 $1,675.00
30-Jun-03 $1,644.00 $1,654.00

Fuente: http://www.Ime.co.uk/downloads/daily prices 2003.xls




ANEXO 3

Negocios y Transporte de México, S.A. De C.V.

Trading Consulting & Logistic Service

NETMEX México D.F. A 22 de Mayo del 2001
MNombre: Sunrise Zinc Limited
Direccian: AB-d, Silver Towers
Margaa - Goa 403 601
Indza
RF.C
Taléfano (0834) 763 002, 763 987
CANTIDAD DESCRIPCION DEL PRODUCTO UNIDAD PRECIO UNITARIO IMPGRTE
usD
20200 |Zinc Top Dross (Escona) TMN 5504 00 $10,180.80
Zinc Scrap
16 Jumbo bags
Lote: 126
1 Inland and Ocean freight charges CNTR 5187722 $1.877.22
Mexico  Manzanilla / Mumbai
Buque: Lykas Osprey
Booking MEXJ01656
A Aduanal América del Pacifico
Container
1% 200 DC CRXU 2132154
Seal 11585
1 Custom Broker Fee CNTR 100.00 3100.00
IMPORTE CON LETRA Sub-Total | $12.258.02
Impuesto
[TWELVE THOUSAND TWO HUNDRED FIFTY EIGHT DOLLARS 02100 USD § TOTAL 513358 00
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ANEXO 5

NETMEX

CALLE NORTE 166 Mo. 514-1 COL PENSADOR MEXICANO
VENUSTIANG CARRANZA, C.P. 15510 MEXICO D.F
TELS: (52) 5751 2534

FAX: (52) 5551

3210

NEGOCIOS ¥ TRANPORTE DE MEXICO 5.A. DE C.V.

LISTA DE EMPAQUE

No. ORDEN: NTM-53
Mo, FACTURA: 182 CONTENEDOR CRXU 2132154
FECHA DE EMBARQUE: 21 de Mayo de 2001 SELLOS: 11568
CLIENTE SUNRISE ZINC LIMITED
PESO EMEBE TMN, 20,200
DESTING FINAL: Mumbai PESO EMB TMB: 20,578
PUERTO O FRONTERA: Manzanilio
Na LOTE TIPO DE MATERIAL TMN TME.
1 126 ZINC TOF DROSS 1,358 1,382
2 126 ZINC TOP DROSS 1,036 1,062
3 126 ZINC TOP DROSS 1,070 1,002
1 128 ZINC TOP DROSS 1.439] 1,465
5 126 ZINC TOP DROSS 1,320 1,347)
3 128 ZINC TOP DROSS 1.242 1,264
7 126 ZINC TOP DROSS 1,356 1.380]
[} 126 ZINC TOP DROSS 1,134 1,157
g 126 ZINC TOP DROSS 1,198 — 1,221
10 126 ZINC TOP DROSS 1,320 1,347
1 126 ZINC TOP DROSS 1.281 1,305
12 126 ZINC TOP DROSS 1,150 1172
13 126 ZINC TOP DROSS 1.225 1,248
14 126 ZINC TOP DROSS 1,357 1,378]
15 126 ZINC TOP DROSS 1188 1.210
18 126 ZINC TOP DROSS 1.516 1.540
20,200 20,575
RO REVISO - DA
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ANEXO 6
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GLOSARIO

ARANCEL: Es un impuesto o derecho aduanero que se aplica a las importaciones de productos
con € fin de encarecer e precio de las mercaderias en e mercado de destino. Se gravan las
mercancias que se importan a fin de proteger alas similares que se fabrican en €l pais. El arancel
puede asumir multiples formas. DERECHO AD VALOREM es la aplicacion de un porcentaje
sobre el valor de la mercaderia. DERECHO ESPECIFICO es una tasa fija que se aplica sobre la
mercaderia, se expresa en términos monetarios por unidad de medida.

CANAL DE DISTRIBUCION: Secuencia completa de organizaciones de venta, involucradas en
hacer Ilegar un producto al consumidor final o usuario comercial.

CLASIFICACION ARANCELARIA: Las mercaderias deben identificarse a pasar por las
aduanas, a fin de definir su situacion arancelaria y qué arancel le corresponde (general o
preferencial), establecer correctamente los impuestos aplicables y vigilar el cumplimiento de las
regulaciones no arancelarias que se aplican en la aduana (permisos previos, certificaciones
técnicas o sanitarias, etc.) Son ocho digitos que identifican el producto. La Posicion Arancelaria
permite tener un mismo identificador comin en todo e mundo, "a manera de nombre
internacional " sin importar las diferencias idiométicas. El Sistema Armonizado de Designacion y
Codificacién de Mercancias hace posible que una misma mercaderia se codifiqgue en forma
idéntica, tanto en las tarifas de importacion como de exportacion de todos los paises, paraello, se
utiliza los primeros seis digitos de clasificacion.

COMERCIALIZACION: Actividades y estrategias vinculadas con la transferencia del producto
o servicio delaplantadel fabricante al ultimo consumidor.

COMERCIALIZACION EFECTIVA significa entregar los bienes y servicios que los
consumidores desean y necesitan. Significa conseguirles los productos en e momento oportuno,
en el lugar adecuado y a precio conveniente.

CONSUMIDOR: Persona que hace uso del producto comprado o persona que toma la decision
de compradel producto.

CONSUMIDOR FINAL: Individuo que compra y/o usa € producto. Sélo puede haber un
consumidor ultimo o final de cualquier unidad de producto.

CONSUMO: Demanda efectiva actual que equivale a volumen total de transacciones de un
producto o servicio a un precio determinado, dentro de un érea, en un momento dado.

COSTO Y FLETE (CFR): Término que identifica el punto en € cual € titulo de propiedad pasa
de vendedor a comprador. El vendedor coloca la mercancia en el puerto destino sin su
desembarque y ahi termina su responsabilidad y es el comprador quien paga el resto.

COSTO SEGURO Y FLETE (CIF): Término que identifica €l punto en € cual € titulo de
propiedad pasa de vendedor a comprador. El vendedor coloca la mercancia en el puerto destino



con el seguro pagado, sin su desembarque y ahi termina su responsabilidad y es el comprador
guien paga €l resto.

DEMANDA: Necesidad o deseo que tiene el consumidor de adquirir un bien o servicio y que
tiene posibilidades de adquirirlo.

DEMANDA POTENCIAL: Volumen probable que alcanzaria la demanda real por € incremento
normal afuturo, o bien s se modificaran ciertas condiciones del medio que lalimitan.

DESCUENTOS: son una reduccion que otorga la empresa de la lista de precios publicada, esta
reduccion puede ser en efectivo o en alguna otra forma.

ECONOMIAS DE ESCALA: significa que, a medida que una compafiia produce méas cantidad
de un producto determinado, €l costo de cada uno de ellos disminuye.

ESTRATEGIA DE MERCADOTECNIA: La estrategia de mercadotecnia la integran tres partes.
La primera describe el tamafio, la estructura y el comportamiento del mercado meta; el
posicionamiento planeado para € producto y las ventas; la participacion en el mercado y las
utilidades meta que se pretenden en los primeros afios. La segunda parte describe el precio que se
planea para €l producto. La tercera parte describe las ventas a largo plazo y las utilidades meta,
asi como la estrategia de |la mezcla de mercadotecnia en el transcurso del tiempo.

ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION: Abarcael cuando, adonde, aquiény el como.

Cuéndo (programacion) En la comerciaizacion de un nuevo producto, la programacion de la
entrada en el mercado puede ser decisiva; la compafiia tiene entonces tres alternativas. Primera
entrada, entrada paralelay entrada tardia.

Doénde (estrategia geogréfica) La compafia debe decidir si lanzara el producto en una sola
localidad, en una region, varias regiones, en € mercado nacional o en el mercado internacional .
L os principales criterios de evaluacion son: potencial del mercado, prestigio local de la compafiia,
coste de cobertura de la red, calidad de la informacién en el area, influencia del érea en otras
areas y penetracion competitiva. En esta forma la compariia clasifica los mejores mercados y
desarrolla un plan de extensién geogréfica.

A quién (prospectos de mercado meta) En la extension de mercados la compafiia debe dirigir su
distribucion y su promocion alos mejores grupos prospecto. Probablemente |la compafiia tenga un
perfil de sus principales prospectos con base en pruebas de mercado previas.

Como (Estrategia Introductoria del mercado) Se debe desarrollar un plan de accion para
introducir € nuevo producto en los mercados de extension.

EMPAQUE: Envoltura exterior con que se cubre un producto. Su principal propdsito es proteger
al producto, identificarlo y facilitar su uso 'y manejo.



EN FABRICA (EX WORS): Témino que identifica el punto en el cua € titulo de propiedad
pasa de vendedor a comprador. Todas las responsabilidades y gastos recaen en el comprador, €l
vendedor colocala mercanciaen su propiafabrica.

ESTANDARIZAR Y CLASIFICAR incluyen ordenar los productos de acuerdo con el tamafio y
calidad.

La FINANCIACION provee e efectivo y crédito necesarios para operar. (producir, vender,
comprar, amacenar. . .)

FUNCIONES UNIVERSALES DE LA COMERCIALIZACION son: comprar, vender,
transportar, almacenar, estandarizar y clasificar, financiar, correr riesgosy lograr informacion del
mercado. El intercambio suele implicar compray venta.

LaFUNCION DE COMPRA significa buscar y evaluar bienesy servicios.
LaFUNCION VENTA requiere promover el producto.
LaFUNCION DE TRANSPORTE serefiere atrasladar.

La FUNCION DE ALMACENAMIENTO implicar guardar los productos de acuerdo con
tamario y calidad.

INCOTERMS: International Commerce Terms. Términos internacionales de comercio, las siglas
se utilizan para determinar las obligaciones y responsabilidades tanto del comprador como del
vendedor, en transacciones internacionales de compraventa de productos, bienes o servicios.

LIBRE A BORDO (FOB): Término gue identifica el punto, en el cual, € titulo de propiedad
pasa de vendedor a comprador. En este punto el comprador asume los gastos de embarque y toda
la responsabilidad adicional.

LIBRE AL COSTADO DEL BARCO (FAS): Término que identifica el punto en €l cual € titulo
de propiedad pasa de vendedor a comprador. La responsabilidad del vendedor termina al poner la
mercancia en puerto, el comprador es responsable del transporte elegido y hasta que llegue a
destino.

LIBERADO CON IMPUESTOS PAGADOS (DDP): Término que identifica el punto en el cua
el titulo de propiedad pasa de vendedor a comprador. Las responsabilidades del vendedor
terminan hasta que la mercancia se encuentra en destino final con los impuestos pagados.

LIBERADO SIN IMPUESTOS PAGADOS (DDU): Término que identifica el punto, en el cual,
el titulo de propiedad pasa de vendedor a comprador. Las responsabilidades del vendedor
terminan hasta que se entrega la mercancia en destino final, pero los impuestos en aduana los
paga el comprador.

LOGI STICA: Actividades relativas a la consecucion de un flujo ininterrumpido y controlado de
mercancias, a través de una organizacion y sus canales de distribucion.



MARKETING (comercializacion) proviene del vocablo inglés market (mercado) que representa
un grupo de vendedores y compradores deseosos de intercambiar bienes y/o servicios por algo de
valor.

MERCADO: Areade convergencia de laofertay la demanda de productos en que se establece un
precio Unico. Esta conformado por consumidores, compradores industriales y organizaciones
dedicadas a menudeo y mayoreo, diseminados en diversos lugares geogréficos.

MERCADOS CENTRALES: son lugares adecuados donde compradores y vendedores pueden
reunirse frente a frente para intercambiar bienes y servicios. Los mercados centrales facilitan e
Intercambio.

MERCADO META: determinado mercado o segmento especifico de mercado, hacia e cual una
organizacion dirige su plan de mercadotecnia para obtener |as mejores ventas reales.

MERCADO POTENCIAL: limite superior de demanda en laindustria. Es €l volumen de ventas
gue se espera para todas las marcas de determinado producto.

OFERTA: Cantidad de un producto que la empresa esta dispuesta a llevar al mercado de acuerdo
con los precios que pueda alcanzar y teniendo en cuenta su capacidad de produccion. Tipo o
cantidad de producto y servicio que una empresa esta dispuesta a colocar en € mercado a
diferentes precios en un momento dado.

PRECIO: Valor de intercambio de los bienes y servicios que se establece entre el comprador y el
vendedor.

SEGMENTACION DE MERCADO: Es el proceso de identificar a grupos de compradores con
diferentes necesidades y deseos de compra.

TOMA DE RIESGOS entrafia soportar las incertidumbres que forman parte de la
comercializacion.
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