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. INTRODUCCION

uUno de los aspecilos de mayor

incidencia ante las agudas
crisis econdimicas que se han dado on La cctuatidad es el sector
exportador, pues es a través de ©éste mediante el cual se pueden
dar respiros y alivios a las economias de paises con Balanzas de

Pagos deficitarias, con problemas de endeudamiento b% falta de

financiamiento, Yo que con  su mayor participacidn se asegura un

mayor nivel de ingresos tan necesarios para el desarrollo v

crecimiento de un pafe.

Es de esperar, el me joramiento de las condiciones existontes
eon el contexto del Comercio Internacional a través de una mayor
liberalizacidn v dinamismo del intercambio comercial, su
financiamiento ' promocién. EL caso mexicano como @jemplo:
muestra una. tendencia favorable a partir de 1083, pues con uno
politica comercial exterior mas acorde a la realidad, se busca
generar divisas necesarias para propiciar el desarrollo econdmico
por wvia diferente al endeudamiento v a la wventa externa de
hidrocarburoas. La politica comercial esta’ pues, orientada a
incrementar en forma sostenida las exportaciones de productos no
poetroleros, sustituir selectiva v eficientemente importaciones,
asi como ampliar v diversificar los mercados externos. Por ello
el Gobierno de la Replblica ha creado diversos mecantsmos v
esti mulos para cumplir el objeto de fomentar las exportaciones.

Aahora bien, onte oste tipo de politica se ho generado una
serie de trabas bY4 cbsticules que Limitan Y frenan el desarrollo '
agilidad de nuastras exporiaciones al utilizar v operar con
dichos mecaniamoa y esntimulos.

Por tanto: ol ebjeto principal que busca esta investigacidn,
os mostror a la pequefia Y mediana empresa asi como a todas
aquetlas personas involucradas al comercio exterior, la
problemitica existente en ta operatividad, en la promocidn v
asesorfa de la exportacidn en México; (ratando de hacertos ver a
lo que se van a enfrentar v motivandolos pora anticiparse a
dichasz barreras, proponiendoseles algunas alternativas Y acciones
a seguir; para con ello, buscar soluciones reales que agilicen v
dinamicen todo el proceso que involucra esta actividad. El
beneficio serd no solo para el empresario, sino tambidn para ol
consumidor nacional R=3 tnternacional pues propi.ci.cré el
crecimiento de nuestiras ventas en el exterior Lo que aignificard
mayores flujos de divisas para nuestra ecomomia. .

Paora entender aesta problemitica os necesario plantear v
analizar:
1.~ Cuéles son v cdmo han incidido las diferenies politicas

econdmicas en nuestra Balanza Comercia, asf como su evolucidn
en los Ultimos affos (Capfiuleo 1.

2. - Cuiles son y cémo funcionan © uJtlilizan \los diversos apoyos v
estimuleos crecdos por oL Gobierno Federal para promover las
exportaciomnes mexicanas en la actualidad; en donde ademis e
orienta a la empresa para optimizar su esfuerzo on dicha
Larea.

Pora este fin se ha dividido al Capi tulto I1 on cuatro

partes: lo primera hace énfasis al apoyo financiero Y
diversos servicios que puede recibir el exportador nacional
por conducto de instituciones como son el Banco Nacional de

v



Comercio Exterior v Sociedades Nacionales de crédito; an la
segunda parte, se determinan los diferenies mecanismos de
apoyo 1 esti mule que da el Gobierno mexicano para impulsar
las exportaciones, por ejemplo: el PrOgrama de Fomento
Integral a las exporiaciones, esti mules flscales como es la
devolucidn  del impuesto general a ta importaci®n (Draw—Back)
) el derecho de importacidn de mercancias para la exportacidn
(DIMEX), programa de importacidn temporal para la
exportacidn, mecanismos con los que se negocia a nivel
internacional etc. . la tercera ° parte hace referencia a
aquellas técnicas propias del aspecto comercial importantes
de conocer por el empresario nacional por ejemplo :
formalidades administrativas ¥ documentarias, transporte,
cobranza por exportacidn etc. .} en la cuaria parte se resalta
la importancia que Ltiene ol sector privado para el fomento de
esta actividad.

Culles son vy cbmo son los obstfculos y barreras reales mos
comunes que surgen al operar con dichos mecanismos, haciendo
incapié en barreras que no son tan percibidas Y que
corresponden a aspectos admintistrativos v operativos, de
asesor{a vy de promecidn a la exportacidn (capi tulo IID.

También (-1 hace necesario ot proponer alternativas y acciones
a eeguir por parte del seclor privado, del eector pUblico asi
como acciones mutuos que involucren a ambas partes.

Esta investigacidn trata de plantearse desde un punto de

vista mas objetivo v no solo administrative u operacional;

por
aspectos recates @ impeortantes de nuestra
Comercio Internacional, se repercuta
futuro descubrimiento, estudio 0% creacion do
posibilidades que permitan acelerar las

Lo que E-2-1 espers ademis, que al hacer referencta a

estiructura de
peositivamente en el

nuevas
exporiaciones

nacitonales.

VI



CAPITULO I

LAS EXFORTACIONES MEXICANAS

1.2 Evolucion de
relacionados con

mecanismos
MeEnlcands i

pe antemano, as necesario estar de acuerdo en los conceptos
mane jados en esta investigacidn; os decir,se utilizardn conceptos
que definan aspectos generales Y no profundos que puedan implicar
otro tipe de andlisis. Por ello se mostrard a continuacidn,
algunos elementos -importantes que nos permitird&n en ol anélisis
posterior avanzar y entender el estudio y objetivos de La misma.

Por lo tanto, on importante . hacer referencia de Lo que
so entiende por politica comercial, v sus mecanismes ¥

procedimientos utilizados.

La potitica comercial eoxteortior al igual que la politica
fiscal v politica monetaria, entre otras, farman parte de ta
politica econdmica tlevada a cabo por el dobierno Federal para un
cierto perfodo de tiempo, no con ello podemos decir que existen
separadamente, sinc por ol contrario; cada una de estas politicas
se encuentran interrelacionadas entre ai por ciertos mecanismos.,
En eoste ceso, nosotros abstraemos la potitica comercial exterior
de la polf tica econtmica sSlo con fines de estudio v

entendimiento.

Una buena o mala _politica comercial exterior dentro de un
pais, afecta necesariamente a importaciones v exportaciones
nacionales, al {gual que tiene repercusiones en el comercie Q

nivel internacional.

Al referirno: por un tada a. la politica de Importaci®dn, nos
referimos a las basea que deben regir on la accesibilidad al pafls
de las mercancias procedentes del exterior, Siempre ha existido
ta discusidn tedrica sobre La conveniencia para adoptar una
politica comercial proteccionista a las importaciones, por
ejemplo: a, - LOoS Librecambistas afirman; que dejando entrar
libremente las mercanci as extranjeras se facilita ta divisién
internacional del trabajo v la especializacidn productiva de cada
pafis en los bienes para los cuales se halle me jor preparado. b, ~
Los proteccionistas dicen: que solamente dificultands la entrada
de productos extranjeros sobre el mercado nacional, e consigue
estimular a las industrias domésticas para poder dar emplec asi a
ta mano de obra nacional. Es imporLante lo anterior va que ol
protecclLonismo v oL crecimtento econdmico de lo pafses
ha ido haciendose cada vez més dependiente del comercio
internacional, por tanto, la polftica de importacidn depender& en
gran medida de la disponibilidad de divisas que tenga un pais v
de la capactdad productiva del mismo. Algunos mecanismos
utilizades por la politica productiva de importacidn son los

siguientea:




Libre
Fijocidn del tipo de cambic ¢ Fijo .
Flexible, etc...

Control de cambios —timitando la asignacidn de
divisas disponibles para
comprar del exterior.

i (ambas dentro de la Politica monetariay
Politica de '

Importacidn Prohibiciones a importar
) Globales
Resiricciones cuantitativas <
Bilaterales
Fijos
Aranceles aduaneros < . .
Preferenciales

(dentro de la Politica Comercial exterion)

Erohibiciones A inporrar. - Abarca productlos peligrosos,
nocivos a la salud, insalubres, donde hay
condiciones difficiles de cubrir. También entrarfa aqui ol
deseo de atraer inversidn extranjera, reservindoles ot mercado
local para algln tipo de producto.

Restriccirones cuantitativas. - que pueden ser a través de
cuotas o cupos v donde se establecen contingentes méximos
permitidos a La importacidn . generalmente durante un mes, 3
meses, un afio. Las licencias 3 permisos de importacidn que ol
gobierno concede v que en la actualidad en México son muy pocos
los produclos que Lo necesitan; tienmen un Llimite en cuanto a la
cantidad de importacidn, esta fijacidn puede hacerse en forma
globat o en forma bilateral. En forma global; se fija un
contingente total de importaciones de mercancias sin importar su
procedencia hasta que el cupo global quede cubierto tos menos
restriclivor. En la forma Bilateral: las autoridades Llegan a
fijar hasta incluso ol volumen de las importaciones de cada pafs

o zona econd®mica extranjera (es mis restriclived.

En caso que huhiore nezesitdad de seguLr impertande mercanci as
con parmise de importactn ' se sobrepasara dicho nivel, se
pagard un arancel superior al aplicando al arti cuto =3 bien
importado.

franpeien mELEneras. - En forma general, 59 considera on
este estudio: como el instrumerldoc de potitica comercial aexterior,
ampueste) que se aplica a los productos importades; es decir,
con su sola aplicacidn resulta factible importar en ol pais
cuanto producto extranjero se quiera. EL arancel aduanero
puede tener una {imalidad principal de origen fiscal o de origen
protector de la industria nacional. El gravamen puede hocerse:
1, - en 1&rminos de porcentaje sobre ol valor de tas mercanci as
importadas, tdereches aed-valorem), 2.~ derechos especificos, *s
decir por cada unidad, por peso, por tongitud, por pieza, elc. ,

8.~ en términos alternativos { -mixtog=),




Un cuarto instrumento utilifado en la politica de importacidn

-1 ol grado de proteccionismo que e aptique a las mercancf as
importadas, fija tratamientos diferenciados de [QY=XT -V Y frowR .
cual sea el origen de las mercanc{as. La base sobre ta cuat "o
eatablece esta diferenciacidn - L de Loz acuerdos bilaterales
o multilaterales que la nacidn fijo basandose generalmente on
criterioa de reciprocidad. En un acuerdo comercial celebrado
entre 2 ol e, [T PN Y Biloleraly, ambas e corveadaTy 'L 2 SPERTY- 8
comerciales con base a tistas, que comprenden una variedad de
productos para los cuales se conceden cuoctas de importacidn poco
restrictivas o reducciones de tarifas arancelarias. Cuando el
pais ha firmado on el Acuerdo General sobre Aranceles Aducneros v
Comercio (GATT), e ve obligado a extender este tratamiento
aduanere concedido a un pale, al resto de paises =] partes
contratantes (acuerdos multilaterales).

La tmportancia de to anterior estriba on que este tipo de
politicas las vemos patpades  er ta ot ttex o comercte exterior
llevada a cabo por el Qohisrnes maxioane ante a. meaptacidn an
México on el GATT a partir de marzo de 1084, on donde asta
politica nos orienta a una liberalizacidn de nuestro comercio
exterior. Polltica que en la actualidad es operada v que tiene
diferentes efectos que deben conocer tas empresas dedicadas a la
actividad productora y exportadora. (1

" Ahora bien, al referirnos a politica de Exportacidn, nos
referimos a las bases necesarias para favorecer las exportaciones
nacionales. Es dectir, actividades on que una persona o una
empresa realiza para vender sus productos méas altd de sUs
fronteras territoriales en mercados extranjeros. Dentro de los
mecanismos utilizados por esta politica, encontramos para este
fin los siguientea:

Tipo de cambio, ~ suW fijacidn a travésg de una
subvaluacidn permite incrementar
nuestras exportaciones en el
exterior v da wuna mayor
disponibilidad de divisas.
tpolitica monetaria.
Acuerdos Comerciates. — para abrir Los caminos a la
Politica de « exportacidn nacional estable-
Exportacidn ciendo regi menes de compensacidn
(=] trueque, a no poTieT trabus: o«
la importacidn de mercanci as v
establecimiento de aranceles
aduaneros preferenciales.
(poli tica comercial exterior’.
Fomento de las Exportaciones Sector PpUblico
por la accidn de Sector Privado
1y Efectos que se anclizar&n en el capitulo II. 2. 3.3. on Low

mecanismos Utiles que debe conocer ol exportador mexicano.

%]



No -1] quiere profundizar en cada uno de estos elementos,pues

como va no dijo, eon los capilules posteribres tos analizaremos
mas a fondo, sdlo tratamos de esbozar los mecanismos utilizados
por la politica de exportacidn, a fin de que el hablar de
exenciones fiacales, crédites a ta exportacidn, etc. , mepamos en
qué parte de nuestra politica comercial exterior podemos

enmarcarto. (2

Por parte del sector privedo, ta promocidn y estimulos a la
exportaci®n estd doda por la propia empresa (3 que lleva a cabo
la comercializacidn on ol exterior de BUs exportaciones v por
organizaciones del sector privado 4> como sON cAmaras de
Comercio tocales, nacionales, Oorganizaciones sectoricles,
indumtrialew, etc. . .

Folftica Comercial Exterior pats el peridido de 1%

LG potfitica econ@mica Llevada a cabo por el Gobierno
Mexicano durante el peridhde de 1972-1075 condujo a una répida
v creciente inflacidn v al deterioro de nuestra batanza de pagos,
pero manteniendo estable el tipo de cambio. En 1976 se disminuyd

9 crecimiente del gamto pUublico corriente Pues ' hasta eaa fecha
se habfa financiado por ol incremento de inversidn extranjera.
por incremento de la deuda externa v peor el incremento de la
emisidn monetaria interna; ello implicd que para este afio se
diera una cafida en la inversi®m pUlblica y propicid el inicio de
una serie de devaluaciones, lo que afectd directomente en nuestra
economia a nivel general.

Las politicas del presidente Jos€ LS&pexz Poelille siguieron pautas
similares. En 1077, ta inversidn v oL gasto pUblico se
mantuvieron relativamente conslantes, pero de 1077? o 1081 ol
gasto pUblico se aumentd en casi SO% y Lla inversidn pUblica se
duplicd, lo que propicid la elevacidn del déficit del sector
pdblico. (financiade por endeudamiento externo v emimidn

monetarial.

(343 podrdn viglumbrarss diferentes programas de promocidn b4
fomento a las exportaciones como es el de Importacidn
Temporal para Las Exportaciones PITEX, Devolucidn de
Impuesto general a la Importacidn (Draw-Back) atc., , loe
cuales son crecdos an base a los criterios y objetivos de ta
Politica comsrcial.

[¢-1] A través de diversos canales de distribucion como son:
comerciante exportador, consoreio de exportacidn, sucureales
de venta en el exterior, agentes y representantes.

(3] Conjunto de asociaciones, corporaciones o instituciones que
we agrupan yso tienen intereses comunes que defender, operan
en un pais, en una regidn o en una ' determinada rama

econdmica.
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Las devaluaciones de 19?20-1977 3 v los importantes

descubrimientos pelrolerocs de esce afios prometf an una confortable
situacidn de balanza de pages. Esta mejoria vy la poaibilidad de
futuros aumentos .  de la exportacién de petrdleo cred una
tendencia a disminuir los niveles de proteccidn frente a las
itmportacicones. Surge con ello la idea de que era necesarto
tiberar las importaciones para reducir la brecha antiexportadora
b% Qumentar asi ta eficiencia de la industria mexicana
exponiéndola a la competencia externa.

La proporcidn de productos su jetos a permisos de importaci®dn
bajd de 8O % on 1977 a 24% on 1070, acompafiados de aumentos de
aranceles para permitir el ajuste de Las empresas al nueva
régimen . Se suponfa que los nuevos aranceles serian temporales,
pero ta sobrevaluacidn del tipo de cambio [£-5] del peso mexicano
eon relacidn al dblar obligd primero a mantenarlos v después a
aumentarlos.

La Lliberacidn de imporitaciones fue més timitada en términos
de valor. En 1974 alrededer de T4% de Las imporiaciones estaba
sujete a permisos. mientras que para 1070 ora de SO%. ELl elevado
porcentaje de las impeortaciones de bienes de capital aumentd el
valor de los bienes sujetos o permiso.

La liberalizacidn de itmportaciones en 1OVT-1OTO parece
haberse concentrado en bienes que no afectaban mayormente los
interesas de los productores nacionales, A firnes de 1070 v
principios de 1980, la Secretaria de Comercio prepard plones para
una liberalizacidn mayor, sun embargo debido a la sobrevaluacidn
det tipo de cambio tales planes no se llevaron a cabo. Por el
contrario, la decisidn de no ingresar al GATT en 1080, implicd
mayores restricciones a la importacidn. EL establecimiento de
tales resiricciones adquirid impulso en 1081 cuando también se
aumentaron los aronceles. Ante la crisis de divisas on 1982
wvolvieron a repetirse dichos incrementos. Aunque o
incrementaron los subsidios a las exportaciones, al otorgar
ceortificados de devotucidn de impuesios (CEDIS) por un monto de
8% en promedio del valor exportade, ademia de ta devolucidn del
recien adoptado impuesto al valor agregado Iva, ello estaba muy
tejos de compensar ol cumento de la protecci®n frente a Las
importaciones.

Las manufactures siguieron sufriendo tas consecuencias de la
sobrevaluaci®n del pezo, apenas compensadas por los subsidios a

3 De 12.%50 a 19. 70 y de 22.50 a 23. %0 hastc 1081, co siguieron

realizando pequefias devaluaciones hasta tlevar ol tipo de
cambio a 26. 20 pesos por ddlar.

[{-] Sobrevaluecion. - con nuestra moneda en relacidn con el
ddlar, podemos comprar mas cosas det
exterior, pero nuestras ventas son mas
caras y por tante pierden competitividad.

Subvaluacidén, - promueve exportaciones 1 restringe

importociones, ya Qque nuestros productos se
hacen mis baratos en el exterior y se hacen
mie compelitivos.

s



la produccidn establecidos por el Programa de

Deaarrolio
Induatrial de marzo de 1079,

PoOr otro tado, esa sobrevaluacidn del tipo de cambio real
también afectd o tas exportaciones de productos primaries; el
establecimiento del Sistema Alimentario Mexicano (SAM) afectd de
igual forma a las exportaciones agri colas, va que aumentd los
precios de garantia de productos destinados al consumo interno,
lo que propici® mAs alln que €&stos desplazaran de tas zonas de
riego a productos de exportacidn de mayer wvaler.

. LEN suma, podemos decir que las ventas de México en el
exterior texceptuando el petrdleoc y sus productos) se estancaron
durante el periddo de 1976 o 1981 en t€rminos de dlls.,epn ese tiempo
las ventas petroleras se multiplicaron en aproximadamente 1S
ve .

A continuacidn se mostrarin cuadros en los que e
destacan por. un lado ta evolucidn de las Importaciones v
Exportaciones v por otro (=18} parli.ci.pocién en el PIB; nos podemos
dar cuenta la mayor participaci®dn de Las importaciones hasta
1081, distinguiende como a ‘porli.r de 1082 la tendencia os
contraria v emplieza a favorecer a las exportaciones debido a las
reformas de politica econdmica determinadas en el Plan Nacional
de Desarrollo programadas para ol periddo de 19831988, en lo que
se refiere a politicea exterior, su objetive es el de eliminar ese
déficit v ayudar a restaurar un equilibrio en nuestra Balanza
Comercial. '

C U A DRO N O . 1 \
EVOLUCION DEL VALOR DE IMPORTACIONES-EXPORTACIONES
(MILLONES DE DOLARES)
Afic Importaciones Exportaciones salde
1975 7 12e 3 ooz 4 oca
1076 6 aro 3 o5s 3 oz4
1977 s oz2 4 a9 1 872
1978 8 335 ¢ 043 z 273
1979 11 o790 e 617 3 152
1000 18 @82 15 134 3 &o0
1981 23 9z9 190 419 4 S10
1982 14 437 21 229 S 792
FTE!AnuaricEstad{ sticoBco. Mé&xico198%. )
C U A DRO N o . 2 3
IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES S/PIB
(MILLONES DE DOLARES)
1975 1980 1981 1082 1983 1084
Importaciones 7 128 18 @32 23 o290 14 437 8 330 11 254
Imp. s/PIB R 7.0 10. 1 10, 8.8 7.5 7.1
Exportaciones 3 oo2 13 134 19 410 21 229 22 312 24 O33
E¥p. s/PIB 3.5 8.1 a. 1 12. ¢ 19. o 15. 1
FTE: Anuarito Estadistico Beo. México 1985,

/
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Se deduce por tanto que la polltica comercial exterior

llevada «a cabo por el Gobierno de la Repliblica en dicho periddo,
intensific® an éste, medidas proteccionistas v estimuld Llas
tmportaciones con la sobrevaluaci®n del tipo de cambto, lo que
propicid una discriminacidn en las exportaciones nacionales, os
decir, el empefio mexicano por promover exportaciones fue muy
pobre on razén de productos manufacturados v de primarios no
petroleros. Al llegar o este punto comprobamos cdmo se ha
fomentado exportaciones en gectores més dindmicos de la economia
nacional (caso del petrdleo? tratando con ello de obtener
ingrescs o divisas benéficas al pals, dejande por un Lado tos
productos no tradicionales, los cucles también ternfan buenas
oportunidad de talizacidn v participacidn en los mercados
extranjeroas.

Reiformas fe Comnercial parna 2] periddo 19835-1986,

A finales del afic de 1982 se vislumbra la economia nacional
immersa en una profunda crisis. EL gasto pUblico se incrementd
en mAs del SO% respecto a 1976 y =su déficit plblico se financid
por emisidn monetaria y endeudamiento externc que para este afio
su  acumulaci®dn  alcanzd cifras mayeres a 80,000 millones de dils.
con desproporcionado peso de servicio de ta deuda v virtual
suspensidn  de pagos con ol exterior, en cuestidn financiera se
restringen los créditos internacionales . ttambi€n crisis
internacionaly por altas tasas de interés, se devallla el peso
mexicane en marzo de 1982 de 22. 7?7 a 112115 v 127 pesos por cada
dilr. lo que propicia una gran ezpeculacién haciendo que los
ahorradores saquen su dinero de sus cuentas bancarias nacionales
para Llevarlas muchas veces al extranjero, puplicaciSn de tasa
de desempleo v deterioro creciente del mercade laboral,
contraceidn de la produccidn agricola v manufacturera, niveles de
inflacidn de 100% v aceteracidn de La misma, contraceidn del
Ingreso Nacionat, e nacionaliza la banca privada leo que provoca
incertidumbre polftica. En  suma, el pals se encuentra en una
total recesid®n econdmica con una planta productiva en decadencia.

Con ta nueva administracién del presidente Miguet de la
Madrid Hurtado se plantean © reformas totales on la politica
econdmica existente a través del Plan Nacional de Desarrollio
(PND> para el periddo de 1983-1088, en el se asigna una
importancia prioritaria a La modernizaci®dn v reorientacidn del
aparato productive a través de objetivos fundamentales como son:
abatir ta inftacidn, defender el empleo, proleger 6l coneumo
bAsico de las mayorias, superar tos problemas financieros bY4 la
inestabilidad cambiaria, recuperar la capacidad de
crecimiento. (M
Racionalizazidn de la proteccidn comercial:

El precese de ractonalizaciOn de = la proteccidn comercial ha
inducide a la planta industrial a que eleve Bus niveles de
eficiencia y productividad at tener que enfrentar una mayor
competencia del extertor.

o Do la Madrid H. Miguel, Plan Nactonal de Desarrollo

(1083-1088). Poder E jecutive Federat. ta. ed. México SPP.

1083, paguna 430.
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A partir de 1983, ol dobierno Federal empezd o instrumentar

el cambio del permiso previo de importacidn por el arancel, va
que egte otorga mayor transparencia al sistema de proteccidn, es
decir, se tomaron decisiones para sustituir los permisos de
importacidn por aranceles, brindando un incentivo transparente v
benéfico al fisco sin que ello implique desproteger sUbitamente a
las industrics nacionales.

A mediano ptazo, el objetivo ha sido el reducir los niveles v
la dispersién de tos aranceles, et avance logrado en la

instauracidn de medidas al respecto ha sido significativo.

' A principios de 1083, todas Ltas fracciones de la tarifa del
impuesto general de importaciones estaban sujetas a permiso
previo de importacidn. En 1084, se realizd® ta primera etapa del
proceso de austitucidn de permisos por aranceles, liberAndose de
permise a 2844 fracciones. En mayo de 1080 ot nUmero de
fracciones Lliberadas alcanzd la cifra de 2 306 fracciones v al a1
de octubre de ese afio, Unicamente 30s de un total de - 418
fracciones, continuaban sujetas a permizos. (%

Para 198R _se .puade _sefialar . que ln .etapa .de ._cambin de ecte
instrumento précticamente e ha terminado { ¢ ), ya que alrededor del
6% de las fracciones que integran la tarifa de importacidn Y por
tas cuales 5& canaliza ol 7596 del valor total importado, se
encuentran libres de requisito de permiso previo, lo cual nos
permite afirmar que contamos con un sistema moderno que brinda
una proteccidn adecuada v transparente < ta planta industrial,
que eliminac®y tramites inecesarios favereciende en Bu case una
mejor asignocidn de recursos.

A ltegar -3 este punto, observamos que en 1083 todas las
impertaciones estaban sujetas a permiso previo v existf{an 18
niveles arancelarios en un range del © alt 100%, para octubre de
1087 wolo el 27, 2% de las importaciones so encontraban
controladas y low niveles arancelarios se redujeron a ? on un

rango entre O y 40%.

(RS} Con un sector exportador grande ' diversificado, et creci—
miento de nuestra economia es menos susceptible a cambios
en las tasas de interés internacionates v e alivia el peso
de la deuda externa, por ejemplo: en 1080 ol precio del peo-—
tréleo %@ colizaba en [0 dils. por barril, en fob. de 1088
su precio era de 16.0S dils., lo que implica una cafda en
términos  nomtnales, vy una cal da on su poder de compra eon
t&rminos reales, (antes participaban en una ' mayor
proporeidn  en pago de servicios de la deuda (que era menor)
que on ta actualidad; la exporiacidn de manufacturas cana-—
liza mayocres recursos para el pago de servictio de ta deuda
pues, on 1082 alcanzarfa pagar ta cuarta parte del servicio
de la deuda, en marzo de 1088 pagar{an el 122. 3% do Los
intoreses.

(*) Se° he procedide por etapas en la liberalizacidn, comenzando

per los bLenes de uso intermedio y terminado c¢on los de con——
sumo final, haciendo que la indugtria nacional tenga tiempo -

Para adaptarse.
(8) Aqui s0Olo se refiere al permiso previo, pues sabemos que en
tramites normales, existen obstlculos Y frenos que dinamicen
este procese.
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ELl programa de desgravacidén arancelaria

previamente
concertade con -t sector productivo, coneideraba “u aplicacidn on
4 etapas ¥ ‘=e estimaba terminarie en octubre de 1088. sStn
embargo, los problemas provocados por la’ caida de Los precios del
petrélec en 1086, v los generados por los movimientos bursitiles
especulativos a finates de 1987, propiciareon a acelerar ase
Proceso de desgravacidn para contribuir a frenar tas altas
presiones inflacionarias como apoyo al Pacto de Solidaridad
Econdmica. Elle implicd que los niveles arancelarios se
redujeran a 4 y el arancel maAximo se fij&@ en zos%.

El propdsito de tal decisidn, es disminuir los gravAmenes
para insumos de importacidn necesarios para nuestra planta
productiva, insumos necesarics para la etaboracién de productos
exportables, bienes de consumo final, etc. , que a fin de cuenta
permiten al consumidor elegir entre la produccidn nacional v las
.mercarncfas importadas asi comoe  entre los precios.

Fomento a las Exportaciones.

ELl fomento a la actividad exportadora en el pasado sexenio,
ha sido un factor determinante de la estrategia de cambio
estructural.

A partir de 198%, el Programa de Fomento Integral a las
Exportacionaes (PROFIEX), ha estimulade el crecimiento de La
exportacidn da manufacturas, ha reforzado acciones de apoyo
v adecuacitn a los cambios de la economia nacionat e
internacional proporcionando a los productores nacionales,
condiciones similares a Las que otros paf ses ofrecen a susS
exportadores en materia fiscal, aduanera, financiera v
adminisirative. con ello, MeéExico respeta las normas
internacionales estableciendo una politica de fomento que desecha
los subsidios como prlctica para respaldar sus exportaciones.

Este programa de fomento contiene an conjunto de medidas que
tienden a descentralizar funciones, eliminar triamites, disminuir
costos, apoyar a exportadores indirectos v financiar en
condiciones competitivas la oxportacidn de productos no
petrolercs.

Esto trabajo reitera, ta impeortancia que tiene ot conocer los
diferentes instrumentos de politica econdmica en materia de
comercio extevior, pues con eollo = pueden benefictar no solo tas
empresas altamente exportadoras, sino también las empresas
exportadoras pequelias y medianas.

Los beneficlos que ha trafdo dicho programa son muy diversos,
por ejemptor el sector industrial poraestatal ha estade
activamente presente on et procesoc de reconversidn industria y (o
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apertura at oxtertior, actuando a través de las exporitacionss v la

promoci®n  selectiva de la sustitucidn de importaciones. De 1082
a 1985 las  exportaciones de este sector industrial se elevaron
2.8% al 5% respectivamente, y para 1987 se eolevd a 42.2% respecto

a 419686, ¢ )

En materia de sustitucidn de itmportaciones se continud
impulsando el sistema de compras globales, <10 mediante la
estandarizacidn v tipificaciOn de materiales, eguipo y partes
necesarias para la construccidn, conserveeidn v operacidn de
instatlaciones. asi el contenido importade del gasto sectorial
bajb, en promedic, alrededor del <40% en 1982 o cerca de 25% on
1980, ’

Fortalecimiento de Las negociacionee comerciales
internacionates. :

Como premisa es bueno mencionar que MExico sustenta su
vimeulacidn con el mundo en los principios de equidad v no
discriminaciédn v con base en ellos, actuamos en los A&mbitos
muttiletera, regional y bilaterat.

Nuestra vinculactdn con las economias internacionates es
sobresaliente en el orden multilateral. un hecho ha sido la
adhesi®n de México al GATT, heche que ha tenido como prop&sito el
impulsar nuestra participacidn con el comercio mundial v contar
con una mejor posicidn pora combatir las tendencias
proteccionistas de los paises industrializados, a traveés de la
expansi@n v liberalizacidn comercial cada vez mayor, mediante
negociaciones erarcelarias, ventajas gy obligaciones mutuas v
reciprocidad global a través de no existir discriminacidn en base
al principico de Nacidn maos Favorecida.

En el orden Regional, Me&xico ha fomentado et fortalecimiento
de la integracidn mexicana ampliands sus acuerdos de alcance
parctal con todas las partes contratantes v suscrito otros con
paises centroamericanos v del Caribe; a la ves, ha negociado
diversos acuerdos comerciales que bonefician varias ramas
industriales como ta quimice, petroqui mica, eléctrica. Tenemos
por ejemplo: el acuerde con Argentina v México on el que como
resultado a estos acuerdos de integracidn regional, s dio
apertura a una planta de petroqui mica v sus derivados en
Argentina en junie de 1988, eon dicho proyecto se llevaron

esfuerzos conjurtos de capital, tecnologia, ete.

(9 NAFINSA. “Criterios Generales de rolitica Econ®mica para
1088". Revista EL Mercade de Valores #1 Enero de
1088 p. 12,
A1 }} Politica de Importacién- Restricciones cuantitativas
Globalesz. Comentado al inicio de ©ste capitulo.
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los palses

bilateratl, se ha acercado a
cooperacidn,

En ol trato
mecanismos de

industrializados para me jorar los
tenemos por o jemplo el caso de Estados Unidos, por la magnitud de

intercambio con ese pais. En noviembre de 1087 ce firmd un
entendimiento que comprende un marco de principios v
procedimientos de consutta sobre las relaciones de comercio °
ontre ambos palses, ella ofrece a México mayor
con su principal socLo comercial,
Ambito bilateral, destaca la reciente
de Largo Alcance de Cooperacidn

entre México v la unidn
condictones

inversidn
seguridad en sus nexos
También en ol
Programa
cientifico-Técnica
el establecimiento de
vinculos econdmicos entre
comercial diferentes
financieros

negociacidn del
Econdmica, Comercial v
Soviética, que permitird
adecuadas para el desarrolle de los
ambos paises, previéndose on ol

mecantismos, incluidos de tntercambio compensado v los
para fortalecer dichas transaceciones. EL programa también
posibilita [X-3 celebracidn de tratados. Es importante remarcar en
elle la consideraci®n que se da a México como pafis en desarrollo
v por Lo tante, acreedor a un trato mas favorable aen la
cooperacidn econdmica v cienti fico-técnica en relacidn con ese

palm.

terrenc

Integracidn de Franjas Fronterizas y Zonas Libres:

Dentro de las zonas libres se ha impulsado
de empresos maquiladoras  ¢1t) por su aportacidn a la
de divisas v empleocs, ademds que para las empresas del
pals una plataforma de exportaci®dn indirecta.
ha dado el gobierno Federal a este tipo de
la expansidn de las mismas a establecer
plantas ) que emplean en promedio 27t
son fébricas de

el establecimiento
generacidn

significan

EL impulso que
empresas, a Llevado a
para  junio de 1087, 1 051
personas cada una. De donde el 43% del total,
aparatos electrdnicos, y el 49% corresponde a la rama tesxtil.

su importancia en la generacidn de divisas ha traf do su
atencidn a nuestra -~ economia, pues Para 1980, el valor agregado de
esta industria alcanza : 1,285. 1 mitlones de délares: su
contribucidn a la balanza de pagos o mayor que la del sector
agri cola. ¢ta?
(XTX) Entendemos por produccidn extraterritorial o

ensamblado foraneo, a empresas extranjeras principalmente
de origen norteamericano que se establecen en franjas
fronterizas v zonas librea, en oste caso, en territorio
mexicano, aprovechando la utilizacidn de uno o mas factores
de elaboracidn. Por ejemplo: se aprovecha ol bajo costo de
mano de obra donde existe un excedente de olla, enviando

terminar o plezas para que los paflues
procesamiento correspon--

maqutiladora ©

productos sin
realicen el montaje -}

receptores
producteo terminado a su pals

diente,para después mandar ol
de origen © a ©otros pai ses.

(12) BANAMEX, "Las maquiladoras, una opci®n para México?".
la situacidn econSmica on

Revista: Examen de
Mexico.

Vol. LXIIXI. No. 744. Noviembre de 1947. peSa.
1986 aunque por  sus caracterf sti~-
que su  wvalor agregado por
1. 56 on

™) Aumento ' de 22% respecto a

cas son fabricas pequefias por lo
planta es igual a 1.3 wmillones de dSlares contra

198G ¥y 1. SO en 19085,
11



Por lo tanto, a rafz de los cambios en la politica econdmica

que reorienta el proceso de desarrollo hacia la apertura
comercial, oxisten actualmente los incentivos para expandir atin
mas el mercado de maquiladoras. En Sonora por -ejemplo existe el

proyecto de abrir siete nuevas plantas maquiladoras.

Politica Cambiaria

C U ADRO N o . 3

EVOLUCION DEL TIPO DE CAMBIO
(tPesos por ddlar-Fin de Periddod

Tipo de
Cambio 1083 19084 19083 198 1987 1988
Contro—
Lado 143. © 1902, 31 371. 5 ©23. 0 2198. S5 2257
Libre 16L. 37 209. 93 447.3 214 . 5 2225 22907.5

Fuente:! Elaborado por el autor, segtlin datos Banco de M&xico.

Indicadores Econdmicos. Y,

La potltica cambiaria, junto con un proceso de apertura
comercial favorecid la actividad exportadora de nuestro pais,
principalmente de productos manufacturadoes. Asimismo, alterd Los
términos de intercambio v me jord de manera generalizada, la
posicidn de ta produccidn mexicana frente al extranjero. Ademds,
los niveles congruenies 3 recles det tipo de cambio, permitieron
fortalecer el vator de nuestras exportaciones, beneficiando asi
nuestro saldo en balanza comercial, siendo superavitario a partir
de sto83.

Hasta mediados de {ebrero de 1087, el mecanismo cambiaric de
doble paridad, con un tipo de cambio controlade b’ otre libre,
permitid un funcionamiento razonable de mercado. En octubre de
1087, como consecuaencia del desplome bursdtil externe, ta
permanencia de la tnflacién on niveles elevados v La persistencia
de un  deéficit pUblice elevade en t€rminos nominalea, produjeron
un detertaore significative en tas sspectativas acerca de la
evolucidn de ta economia mexicana. Ello manfestd un desplome
sin precedente en el mercado bursitil nacional v un incremento en
la demanda de délares en el mercade Libre que ante al retiro de
Bance de México, propicid la devaluacidn del 19 de noviembre:
devaludéndose nuestra moneda de ) G34. 2 tcontrolado) v 1 o33, 3

(libre) a 2 198 ¥y a 2 370 respectivamente. (¥

¢*) pevoluaci®n de 22% que abre el margen de subvaluacidn a cerca
de BSO% operando como amortiguador ante nuestro Proceso de
apertura comercial aunado a la reduccidn de aranceles; sofoca
la demanda de Dlls. y preserva la reserva de Banco de México.
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A la inestabilidad cambiaria se sumaron ta amenaza de

hv'.perl.nf(aci.én v el riesgo de una crisis financiera. En este
contexto, se aceleraron las presiones inflactonarias, por to que
el 13 de diciembre de 1987, el dobiernc Federal en concertacidn
con los sectores obrero, campasino v empresarial, pone en
.prlctica un programa econdmico ¢ Pacto de Sotlidaridad Econ®mica >
cuyo objetivo central es abatir la inflaci®n. En lo que respecta
a potitica cambiaria v a comercio exterior 132, el pocto,

comprendi® la siguiente esirategia para 1988 :

- Reduccidn de las barreras at comercio exterior, alentando con
eltlo al sector exportador; se profundiza en el proceso de
sustitucidn de permisos previos por aranceles, 38 arancel
méximo se reduce de 40 o ZO por ciento. Se promueve el flujo
de mercancias a través det transporte ferroviario Y de les
sistemas carretero v portuario. Eliminacidn de los precios o-
ficiales para con ello tratar de agilizar los trimites
aduaneros.

- El tipo de cambio se operaria de tal manera que contribuyera a
disminuir tas presicnes inflacionarias b mantener condiciones
competitivas para la ptanta productiva nacional. Por
consiguiente, la concertaci®n del pacto respecto a la politica
cambiaria a partir de marzo de 1088 es! que las auloridades
financieras mantendrf an fijo el tipo de cambio con respecto al
délar en el nivel correspondiente a 2 241 (compra) y 2 273 a -
ta venta para ol ddlar controlado (tventanillod,(tiy

concertacidn hasta el 31 de agoesto, y que ser& hasta el fin de
ta administraci®dn del presidente Pe la Madrid. (noviembre de -

1088,
(e Cabe deslacar al referirse a estos aspectos, que existon
elementos positivos: a. - existe una sSlida situccidn  de
balanza de pagos, con superdvit en cuenta corriente, b, - un
nivel satisfactorio de las reservas internacionales det
paeie, G. - importantes cambios en la estructura de comercio
exterior,

1) De la Madrid H. Miguel, Evolucidn P.S.E. memnsaje T.V. el dia
7 de marzo de 1eas.
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Impoertacidn temporal
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Tipo de cambio con--
trolado.

Tipo de cambioc libre

Subvaluacidn

Fijocidn cambiaria -

temporal.

NEGOCIACIONES INTERNA-
CIONALES.

Adhesidn al GATT.
Acuerdos regionales.
Acuerdos bilaterales.
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Y ZONAS LIBRES.
Cooperacidn econd-—-
‘mica México-E. U.
Maquiladoras.

AP Ty X BT TIPS

b s b < v o P it e )t € e
Medidas que han permitido cracer

permiliendo ser superavitarios en Balanza
10802,

nuestras exportaciones,
Comearcial a partis de
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1.2 AnAlisgis v  evaluacidn de las  exportaciones chuales de

I.2.1 nuestras exportac:eones £2n ls Administracion
8.

Méyxico, reconocido internacionalmente como pols on vias de
desarrolo v comercialmente cemo pc.is monocexportador, ha tratade
principalmente on los Ultimos afios, modificar [ 1% plataforma de
exportaciones a trovés de diferentes disposticiones v programas - de
politica econdmica. EL papel que juega la exportacidn del
petrdleoc,ha determinade on buena medida el comportamiento actual

de nuestras exportaciones.

A partir de 19706, et sector petrolero entra en auge, debido
at  fuerte incremento del precio mundial del petrdSleo, pasd de
12. 40 ddlares pér  barril en 1976 a 19. 4t ddlares en 1979 v a
3. 12 détares en 1080, aunado al descubrimiento de grandes
yacimientos petroleros: coloca a México como uno de los
principales paises exportadores de poetrSlec en ol mundo. j 1%
incremento de valor de oste tipo de exportaciones pasa de 513
millones de ddlares en 1976 a 16 4?7 millones de ddlares en 1082
originando una fuerte entrada de divisas necesarias para nuestro
pofis: lo anterior influyd para que se diera una especial atencidn
a este sector de nuestra economi a,desalentando de otro modo a

sectores no tradiciongles para la exportacidn,

En el cuadro No. %, observamos como a partir de 1976 ol
sector petrolero participa en una manor proporcitén de nuestras
exportaciones; es decir, en 1976 participa con un 15, 5% mientras
que para 1082 Lo hace en un 78. 4%, siendo lo contrarie para los
sectores exportadores ne petroleros. pues pasan de 8a. 5% del

total en 19?26 al 21. 6% en 1982,

En 1982 ol contexto internacional, influye 2 da un vuelco en
nuestra economi a, pues ol precic internacional del petrdleo
empiexza su tendencia a la baja de 33. 2 ddtares per barril en 19081
a 28.39 dblares por barrit en 1982 & inicics de 1083 a 24.75
ddlares, tvéase cuadro No. s )y generando una importante
disminuecién en el fNujo de divisas entrantes a nuestro pals. Lo
anterior, Jjunto con factores de gran presidn interna como o
altas tesas de inflacidn, desempleo, falta de inversi®n,crédito
ete,, que propiciaron que nuestra econemia entrare wn recesidn.
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C U ADRO N o . q

EVOLUCION DE EXPORTACIONES
(MILLONES DE DOLARES)

Peotro— Partic. No petro- Partic, Importa

Afio - leras 9% leras % Total ciones.

19?76 523, 2 13. 5 2 8O02. G 84. 5 3315.8 S 020, &

1077 1023. & 29. 2 3 gpP2.8 7s.8 4418. 4 3 6680. 8

1078 1945, 1 22. 2 4 148, 0 76. © SOSH. 1 7?7 ©17. 3

1979 3IOBS, 2 44. O 4 8061. 3 55,4 8B1?. 7 12079, 7

1980 10439. 0 a8. z 4 8418, 0 as. 8 13307. 5 18486. 2

1081 14592, 1 75,1 4 B2?.5 24.9 1P419. & 23929. 5

190682 18477, 1 78. 4 4 B20.0 . 21. 6 21008. 1 14422, 7

FTE: Subdireccidn investigacidn econ®dmica-Subsecretaria de
Hactienda Y crédito Piiblico con base eon datos Banco de

\ México (pag Br. )

)

C U ADRO N o . 5

PRECIO DEL PETROLEO POR BARRIL

(DLLS)
afio Precio

1076 ) 12. 40

19?7 13, 23

1078 3. 23

1070 10. 43

10980 91,12

1081 3. 20

19082 z8. S
FTE: subdireccidn investigacidn econdmica-subsecretaria de
Haclienda y Crédito PuUblico con base on datos Banco de

k México. Ibid pag-8. J

EL afio de 1982, -1 importante pora Lo balanza v comarcio
‘exterior mexicano, ya que, después de varias décadas, nuestras
exportaciones crecen mas que nuestras importaciones, o decir,
nuestro saldo en balanza comercial pasa de un déficit de 4 S10
millones de dflares en 1981 o un superdvit de & 7P2Z millones de
délares para 1982 tgréifice No. 2 ), esto es por uno de los mayores
niveles de ventas de petrSleo, que como va mencionamos, [N precio
aln alto, origina ingresos por exportaciones de petrdlec de hasta
16 477 dblcres, to que representd un 78. 4% de las exportaciones
totales. sin embargo, to balanza comercial, todavia no muestra

una clara orientaci®n hacia la exportacidn,
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GRAFICO No. 2

SALTDO BALANZA COMERCIAL
( miles de millones de ddlares)
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Fuente: Elaborzsdo por cuents propia en base a datos de Banco
de México.
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La baja en un 40% del total, pasando de 23 ©29 millones de

ddlares en 1981 a 14 437 millenes de dSlares para 1082, debido at
deterioro del peso mexicano frente al dSlar (devaluacidn v al
®jercicio de control de importaciones, principalmente ecbre
bienes suntuarios Yy de consumo duradero, aungque también afectd a
ta importacién de bienes de capital: pues bajan en un 40, 59 para
“eez.

A partir de 1983, México inicia un pr de bi que se
puede considerar estructurat, en ot que so definieron estrategias
fundamentales de reordenacidn econdmica. En cuestidn de politica
de comercio exterior, la oxportacidn de productos manufacturados
se viglumbra como lo alternativa mas viable parao captar las
divisas que México necesita, se habla asf, de un cambio
estructural on nuestro comercio a través de continuar nuestro
desarrollo  econdmico por una via diferente al endeudamiento v a
la venta externa de hidrocarburos; todo ello materializado en
decretos y medidas para el fomento de €@sa actividad. «is)

EL afio de 1983 es diffeil para nuestras exportaciones a pesar
que nuestro saldo eon balanza comercial s superavitario en un
101% respecto a 1082, siendo uno de los mayores niveles de
superivit comercial estableciéndose on 13, o778 millones de
délares, ello ce debe a una encrme disminucidn de Las
importaciones eon un 1S, 5% con respecto a 1982 situdndose eon un
nivel do ? 720 millones de ddtlares. vease cuadro No. @ comercio
exterior:.

La subvaluacidn del tipo de cambio, el control de cambios
para racionalizaer v administrar la escasex de divisas para
importaciones de insumos necesarios a la produceidn, el excesivo
proteccionismo a la planta industrial (todas las importaciones
sujetas a permisos previos) v diversos factores inlernos,
originan la disminucidn de importaciones de bienes de consumo on
un BO%, de bienes de uso intermedio on un 31%, v de bienes de
-capltal en un 40, 3% con respeclLo a 1082Z. (Vease cuadro No. 7
importaciones g tipo de bier). Las ramas que més e perjudican son

productos metdAlicos, maquinaria ¥ equipo.
Para el afio de 1084, las ventas al exterior ascendieron a --~-

24, 1906 mitlones de déiares, teniendo un pequefic incremento del
18% raospecic a 19083, Esto @ debe al apoyo v fomento que empieza
a realizor @l Gobierno Federal, pues an febrero de 1084, aln
establecide el Instituto Mexicano de Comercio Exterior (IMCE)Y, se
realiza un estudio sobre la eficiencia de lLa actividad
manufacturera del pals para detectar las ventajas comparativas de
las diferentes ramas :'2 productos; loes resultados sirvieron como
indicadores para estimar tas oportunidades de exportacidn sSlo a
corto plazo, sin embargo, no dejaron de ser orientaciones
valiosas, pUes aungque la subvatuacidn det tipo de cambio
controtado os de solamente el 109, las exportaciones
manufactureras s incrementaron on un 529% respecto a 106893, (V.’ato

cuadro No.6 ).

[¥1 ) Estrategia econdmica y social, mencionada en nuestro
capftule 1 primera parte.
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Con lo que respecta a las importaciones, su valor también e
incrementa pasando de ? 7z0 mitlones de dSlares en 1983 a 112 254

millones de délares, representandoe un aumento del 45% en el
total; su mayor resultado se da en ta importacidn de bienes de
uso intermedic el cual crece su valor en 3% respecto al afio
anterior. Hay que recordar que en 1984, 50 realizd la primera
etapa del procesc de sustitucién de permicos por aranceles,
Liberdndose de permiso a 2 844 fracciones.

Existen tendencias desfavorables en nuestra economi{a on 1085
a pesar que se habfa crecido on 19084 . Las tendencias
desfavorables de la actividad econdmica se debieron entre otras
causas, al desbordamiento del gasto plblico, a la menor oferta de
crédito interno desatentando La tnversidn on nuestra planta
productiva, al escaso erédito externo, at incremento de ta
inftacidn, al deterioro de los términos de intercambio, etc. En
suma, durante 1985 nuestras exportaciones deacendieron on un 10%,
tanto en petréleo, como eon productos no petroleros; en este
Ultimo nuestras exportaciones de manufacturas bajaron un <%
respecto a 2004, influidas, en parte por la cafda del tipo de
cambio real on el primer semestre, €16y de igual forma se
deteriord nuestra balanza de pagos Y Las reservas de Banco de
México.
( h

C U A DRO N o . 6

COMERCIO EXTERIOR
(1980 - 19088}
(Millones de délares)

1980 1081 1982 1083 1084
EXPORTACIONES
TOTALES 15482, 2 19410, S 21220, 7 24308. 24190. O
Petroleras 10441. 3 14573, 3 10647272. 2 13001, 3 16601. 3
No Petrol. 4000 . O 4840, 3 4?52, 3 S5307. 2 ?594. 7
Agropec. 1927, © 14680. © 1233. 3 1Z204. 8 14380. 8
Extract. 511, © <??. 3 S01. G 44c. 8 330, 1
Manufct. 2a51. O 2s88. 2 3017. G 3663, S 8304, B
IMPORTACIONES
TOTALES 18832, 3 23929, © 14437. 0 ’ 7?20, 4 11254. 3
SBC* ~3700. & -4510. O oTe2. 7 13578. 5 12041. 7

C16) ELl tipo de cambio real, relaciona el poder de compra de una
moneda en su propio pais con el de otra moneda © conjunto de
monedas . EL tipo de cambio real dieminuyd, per que durante
este lapso, Llos precios en M€xico subieron més que en otros
palises con los cualtes comercia, a la wvez que ol tipo de
cambioc nominal no alcanzd a cubrir los diferenciales de
inflacidn.
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CONTINUACION DEL CUADRO No.g .

- » abril nov
1085 19086 1087 1086 19088
EXPORTACIONES
TOTALES. . ... . 21866. 4 1sOo30 20656 70S1 18054
Petroleras 14756, 8 5380 7877 2403 5%07. 2
No Petrol. 709090, S 10450 12779 446358 13446. 8
Agropec. 1322. 7 1408 1543 as?. © 1528. ©
Extract. 510. 3 1027 13390 217.1 1252. 7
Manufact. B285. S 711 L8007 as?3a. s 10585, 2
IMPORTACIONES
TOTALES 13430. 4 12018 1227260 S134 16173, 7
SBC*’ B8406. 0 4112 78006 1927 2780. 3
FTE: Banamex. piagndstico de la Economia Mexicana Examen de ta
Situacidn Econdmica de Mexico Vol LXII # 233 Diciembre de
1986 p. 5AS.
A Modificaci®n en base a datos de Banco de México.
- Saldo de la Balanza Comercial )

Las consideracicnes anteriores hicieron recomendable, a
partir de mar=zo de 1085 on cuestidn de comercio exterior; tener
una apertura mayor hacia el exterior buscando también, segulr
eliminando nuestro pProteccionismoe utilizando el arancet, seguir
buscando oportunidades de nuestros productos no petroleros
importando siempre v cuando se exporte mas, aumentando el tipo de
deslizamiento del ddlar controlade v ahora también el tipo de
cambio libre, eote. , implicando que a finales del segundo
semesire, las actividades manufactureras destacaran un
crecimiento en la industria textil, prendas de vestir, productos
minerales no metdlices y magquinaria.

En el aflc de 1986, se reciente oUn més la situacidn interna v
se suma a ella, la peor crisis para los peises exportadores de
petréleo, ya que emplLezan a declinarse los precios del crudo
obedeciendo no a prosiones del mercado sino a las politicas de
produccidn y comerciatizacidn. dirigida a provocar una guerra de
precios principalmente por lo organizacidn de raf{ses Exportadores
de Petrdlec (OPEP). Elto afecta directamente a nuestra balanza
comercial, pues nuestras exportaciones decrecen 20% respecto a
1985 quedando en un nivel de 16 030 millones de délares,
obedectendo principalmente a una cafda del 2% de nuestras
exportaciones de petrdteo, L} en relaci@n a Las ventas

registradas en 1985.

47y caida de nuestras exporiaciones v de nuestros ingresos, pues
el precio del petrdlec bajo de: 1085 Itemo 27.12 d&lares
Maya 24. O3, Moxcla 23, 33 délares a (1O8S) 13. 35
ddlares-10. 20 dSlares-1t. 59 ddlares respectivamente. (enero-
dicliembre).
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sin embargo, a pesar de la baja de las exportaciones de crudo

v BU gran influencia sobre Las totales, las exportaciones no
petroleras crecen 32% situdndose on . 10 450 mittones de dSlares,
de los cuales tas ventas al exterior de manufacturas representan
ol aax de esos ingresos, las exportaciones agropecuarias el 139 v
Las exportaciones de la industria extractiva el 1096, Lo anterior
se debe a que las manufacturas se benefician con la mayor
competividad lograda gracias a la politica cambiaria vy a que los
productos agropecuarios terminan ol afio con buena cosecha, fuerte
cotizacidn de café v menor demanda interna sobre todo de
productos de carne. EL sector exportador manufacturero, se ha
convertido on una de los principales sectores generadores de
divisas, aporta en 1984 el 449 del total. Las manufacturas
aumentan su participacidn en tas exportaciones no petroleras a un
ritmo medio superior a 1%, permitiendo compensar, on buena
medida, las pérdidas de divisas por la caflda de exportaciones
petroleras. .

La situacidn interma Qque vive el pals en este aflo, y la baja
actividad econdmica refleja una baja del 11. 4% de nuestras
importaciones respecto 1983, rod_uc.i.éndoco principalmente on tos

bienes de consumo con un 3IG% ¥y 19% on bienes intermedios.

4 h

C U A DR O N o .7

IMPORTACIONES POR TIPO DE BIEN
- (Millones de ddlares)

1980 1082 10682 1083 1084

Bienes de consumo 2420 28090 15106 ©13 a48
Bienea de wuso in—
termedio 11027 19545 8417 5740 7833
Bienes de capital so3z 7575 4502 21906 2572

CONTINUACION DEL CUADRO NO.T .

- - marzo agsto

1983 198 1987 1088 10868
Bienes de consumo 1332 84a. 0 <3e 242. 1 1011. 7
Bioneco de ugo in-—
termedio 89S 2702. 9 8243. <
Bilienes de capital 3154 702. 2 z718. 2

FTE: Bancomext "Sumario estadisiico”. Rev. Comercio Exterior, Vol
26 #3, mayo 1988 p. 4463
- Modificado por cuenta propia on base a datos Banco de

\__ México. J




En 2087, uno de los aspectos favorables de ta economia

mexicana ha sido el comercio exterior, la recuperacidn ce observd
no solo en tayores ventas al exterior, sino también, en una me jor
disposicidn de insumos importados. Nuestro superdwvit enbalanza
comaearciat crecid un 0296 en relacidn al afio anterior, etlo
contribuye a La acumulacidn de reservas internacionales, que dan
solidez financiera al pais v cuyo monto @s suficiente para cubrir
mAs de 10 meses de importaciones.

Nuestras exportaciones crecieron en un 28. 8% con respecto a
10806, tanto on pelrél.eo (4196) como eon productos no potrolnr‘o:
(22%); en los Ultimos, cabe hacer mensidn, que las manufacturas
representan el 7% de esos ingresos, v la ‘eual tuvo un
crecimiento del 99% en base a 1986. Ello ha obedecido a tos
buenos resultados que e han dado por ol apoyo det Gobierno
Federal a esta actividad a través del PROFIEX, BANCOMEXT,
estimulos fiscates, subvaluacidn del tipo de cambio, mejora en

las negociaciones internacionales, etc.

Las importaciones, también incrementaron su valor durante
1987, pasando de 121 ©18 millones de d&lares en 106806 a 12 7c0
millones de dSlares, tncremento que se refleja mayormente, en la
importaci®n de bienes intermediocs, pues su crecimiento en
relacid@n al afio anterior aungque no es mucho representa ol 18. 5%,
de las adquigiciones totales, . et 23% corresponde al sector
pUbtico y el ??% al sector - privado. Ambos compran sobre todo
productos intermedios ?59%, de capital 20% v de consumo BK. Las
importaciones temporales crecen at 53N anual v las definitivas al
%, pues los exportadores recurren a tnsumos importados dentro
del Programa de Importaciones Temporales para la Exportacidn
(PITEX), con Lo que abaratan costos v me joran BU posicidn
competitiva. Con ello se etimina < finales de 1087 el
proteccionismo, sustituyendo permisos por aranceles en un O, v
reduccidn del miamo de 40 haata 20% maximo.

En 1988, en el periddo que va de enero a el mes de noviembre
nuestra belanza comercial observa sitgnos positivos: nuestras
exportaciones pasan a nuestras importaciones con un valor de -
2,780. 3 millones de ddlares, determinando su valor en 18,954
miltones de d&lares, vy con ‘una participacidn de exportacidn de
productos no petroleros itgual a 13440 millones de délares, lo que
representa un 70. 9% mayor de ingresocs del total de las
exportaciones. Cabe mencionar que las manufacturas vendidas eon
el extertor, forman el ?0% de los ingresos por ventas no
petroleras . De seguir asf, ta exportacidn de manufacturas
permutira dar un alivio =3 nuestras necesidades de divisas para
con elle financiar nuestro desarrollo econdmico,

Mis aln, aungque el ambiente internacional no es tan favorable
como en los afios anteriores per el proteccionismo de los paises
desarrollados principalmente E.U., existe la posibilidad que los
precios det petrétec puedan ascender,’ lo que traerfia como
consecuencia para M€xico, una mayor captacidn de divisas.

En este lLapso de 1088, Las importaciones adquieren el valor
de los 16.173.7 millones de ddlares do los cuales los art{culos
de consume  se empieza a dar un  crecimiento, en los intermedios la
mayor parte de las adquisiciones son de carlcter temporal on
apoyo a ta exportacidn, se da una coniraccidn moderada en los de
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capital puec, la inversidn privada no aumenta excepio cuando nea
necesario expandir lo capacidad para satisfacer demanda exlerna.

Por tanto, s5e podri a decir, que parca 1989, s@ obgerva una
tendencia positiva en nuestra balanza comercial, tendiente a
exportar més que el afio pasado y a mantener un consumo estable va
que no se preveen cafdas bruscas en ol poder adquisttive. (Pacto
para la Estabilidad y el Crecimiento Econdmico).

A continuacidn se muestran dos gréficas,que nos ilustran
rédpidamente, la evolucidn en los niveles de Las exportaciones °
importaciones, a partir de 1980. Se observa como la rueva politica
econdmica llevada a cabo por e Gobierno de Lla Reptblica a partir
de 1082, influyd on una tendencia creciente de nuestras
exportaciones ¥ una tendencia decreciente de nuestras

importaciones. %)

La crisis que enmarca nuestra economia en 1p82, hace necesario
llevar a cabo, medidas restrictivas que permitan dar un respiro a
la recesidn econdmica en que se encuentra el pals, los cambios
inmediatos que se danrn en politica monetaria v en politica
cambiarie, logran influir en gran parte, en la obtencidn de un
superdvit en balanza comercial, superivit que a partir de 1040 ne
se habla logrado. Con la estructuracidn de nuestra economia a
través de la estrategia econdmica y social Lllevada a cabe en la |
administracién del Presidente Miguel de la Madrid Hurtado, se ob-
tuvieron resultados sumamente alentadores, principalmente en

materia de comercio exterior:

.- Los saldos en balanza comercial hasta el segundo somesire de
1998, fueron positivos.

2. - La utilizacidn y manejo de un tipo de cambio realista toman- 5
do como base el tipo de cambio controlado, influyd en
una mayor competividad de nuestras exportacicnes v en una
sustitucidn eficiente de importaciones, manteniendo un esti-
mulo significative para la produccidn interna de bienes co——
mercialeas con el exterior.

3. - La proteccidn comercial v los apoyos especi ficos a las
exportaciones, promovieron b4 diversificaron las mismas,
convirtiendo la actividad no petrotera en uno de los pilares
de fuentes de divisas, aungue muy poco en desarrollo
industrial como so tenfa planeado on ol P.N.D. (1983-1968)
s decir, se diversificd ta eslructura exportadora de nuestro
pais, ta actividad no petrolera, principatmente el sector
manufacliurero representd una importante fuente de divisas, pero
no se logrd realmente un verdadero desarrollio industrial HE
pues @l apoyo a las exporiaciones v ta proteccidn comercial .
permitieron importar en su mayoria . bienes de uso
intermedio nacesarios para exportar v diversificar nuestras |
exportacienes no petroleraos como se ha hecho. ¢ véase cuadro ¢

Ne. 6 .

<)  Politica de importaci®n austera, paro seleccionada, on base a
las necesidades de nuestra economia.
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GRAFICA No., 3

Exportaciones Toteles
(miles de millones de ddlares)
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( GRAFICA No. 4 )

Impcertaciones Toteles
(miles de millones de ddl-res)
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Esto e wmportante, v que debeomos tomar en cuenta, que

te arencia de tecnolegia wndustriot apropiada Ferpetla sl
subdesarrollc, cdemds que, para lograr un desarrolle
tndustriat, ] necesario realizar un proceso de astmitacidn
nacional, indigenizacicn b'd difusidn en varias etapas de
transferencia de tecnologi a, oseda qua, as prectso -
dezarrollar [X=3 capacidad para adeptar la tecnologia
extranjera, de acuerdo a tas condiciones localss do demande

y del entorno manufacturero. La sleccidn v desarrollo -—

real de una tecnologia aproplade, es responsablliidad de los

industriales y los gobernantes.

4. - Se ha impulsade la cooperacidn eocondmica internacionat tante
on E1h Ambite bilateratl como an ol multitateral,
principalmante en este dltime, pues sz . ha ingresado at gATT,
Le qua nos ha pormitido por  un lado, hacer mis atractives
nuestros productes ante los demandantes extranjeros {comprar
productos mexieancs debe represeontar un aherro para los

consumdnras forgneos) y muchas veces, dindole un trato preo-
forencial por considerarse M#xico como pals subdesarrollads;

v por ot Stro Lado, ta apertiura comarcial se ha puesto
frontes a la realidad de que es necesario importar para
crecer, nos roferimeos a insumos productivoes, ademis que en
bienes de consumo s importa con aranceles bajos,
ostimulands a nuestro mercado interno a estabilizer precios.
Osea que, la apertura comerciat trajo problemas para unas
emprasas mal dotadas, pero oportunidades para otras v para
ol propio consumidor maexicano, va que es inaceptable que
Sstos, e roa obligado a pagar, por la existencia de
mercados cautives, un artfcuto con precio dos [=] tres veces
mas alto que el del mercade internacionat.
En sumal la apertura de ruestro comarcto exterior, junto con
un mejor maneje y adopcidn de politicas econ®micas encaminadas a
fomeniar nuestras exportaciones, permitiré en un futuro cercano,
fortalecer nuestra eslructura comercial externa e interna, pues
no 50 trata de abrir las fronteras solamente para exportar v
obtener divisas, stho de construtr una planta productiva que
responda a Llas nacadidades de ltos principales mercados mundiales,

sin descuidar ol propio.




Homos vanido rawterando a traveés de

a3t capitulo, 12
importancia que ha tenido @ pertir de 1083, la adopeidn de
unae  nueva  estrategia  econdmica vy social Y principalmente an 183
aspecto de politice de comercio exterior: tambign hemos observado
v analizado ila evolucidn de nuestras axportacionaes v su
estructura comercial. La exportacidn de manufacturas mexicenas
ha ido temando mvales crecientemente importantes v con una cada
vaz mayor partictpacidn dentro det rotal, os docir, ha ide
tomando un repunte absoluto durante los Ultimos cuatro afios,
permitiendo con elle, ol obtenar divisas de otra fuente difererte
a la axportocidn de petrdlen v de los tradicitonales productos
primarics, 1% embargo &3 necasarto actarar, qua s ha obtanido
como 5e seficla 1) Los ohjativeos Al P. N. D. nna diversificacidn
da Lo estructura de nuestras aupartaciones, pere no de nuestra
planta predustuva. E3 necezarie, como tambifn lo hemos wanude
afirmands., Lograr una verdadara aswmilacion da tramsferencia de
tecnolegl o rosuihoda Cip). admirsstrandola, adaptindols v
FETUSrands nueshra propua tecrelogla paro tneremantar Y
dwvarsvitcar Muaesiea ptanta productiva; no ze debe descurdar
nuastro mercado interno, 2s decir: se han diversificade ta
oxportzcidn nacional, promoviendo a productos no petroleros. pero
El=1R) craantutatyieamants Y no cualitativamente. Ya obgervamos
tambLern como 3@ [ imporiado en su mayoria, bvenaes intermedios,
zon el fim de euportiar productos manufacturados v no paro

fortalecer nuestra demonda wnierna.

Obsarvemos asto mas delenidamente:
1. = En la gréafica No. S, se observa cSmo ha ido

evolucionando la
participacidn de Las manufacturas dermiro de las

exportacio--
nes totales, teniendo un repunte principalmente durante 1987
v oL primaor trimestres de 1088,

Entendemos como transferencia da tecnologia, on el contexto

actual, al conjunto integral de conocimantos té&cnicos
ergamzacionales (recursos intelactuales v herramientas
{recursos materiales) que intervienen an la produccién de
brenes 13 servicios, de acusrde con 3% estado actual de cono
cimisnto v culture socwal. sefiala caminos v mé&todos pare
realizar aclivvidadaa econdmicas productivas, del mejor modo

o Lo mis eficiente que sea posible.
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GRAFICA N o. 5

Balanza Comerciszsl

(1985-1988)
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A partir de 1986, e ha dado un repunte on la participacidn
de las manufacturcs, dentro de las exportaciones Ltotales.
£n 1986 representaron ol 44. 3%, siendo la exportacidn de pe-
tréleo la segunda fuente de ingresos de divisas pues
ropresentd s0lo el 349 para ose mismo aflo. En 1987 supera
su  participacidn pasando al a7, 9% v SO. % en el primer

trimestre de 1968, del total exportado.

En la astructura de Las manufacturas exportadas oncontramos
lo sigutente:

- Las ramas mas dindmicas son: automotriz, quimica,
alimentos, bebidas v tabaco, vy ramas como - tos derivados
det petrdlec y la minerometeatiirgia.

- En ol cuadro No.3 (exportacidn de manufacturas) se eli-

gieron 10 principales productos con participacidn mayor on
las manufacturas, de jando a un lado las 2 dliimas ramas
mencionadas  anteriormente. Dichos productos representan a
partir de 1963, 1964, Yy 1085 47, <0, v ‘4% respaectivamente
del total de manufacturas, esto quiere ’ decir, que con sOto
10 ramas productivas se astid obteniendo ta mayor parte de
ingresos por ventas en ol oxterior, si a ello sumamos los
derivados del potrdlec v plata en barras, obtendri amos méis
divisas que las ventas del petrdleoc grude en 1985-87 v primer

trimesatre de ioe€e.

Las 10 ramas principales mencionadas, forman parte de
empresas altamenle exportadoraz © empresas grandes; actual—e-—
mente, un pequefio grupo de compaﬁia; concentra pré:ti.camon!.e
ot S0% de las exportaciones no petroleras, to que significa
que tos 2.2 billones de pesos do aliento financiero al
sector, propuesto por el BANCOMEXT{1) NnO ttegaran a miles de
pequefios exportadores. que son la clave para ampliar la
plataforma de productos vendibles on ol exterior, o decir,
=Y ha fomentado mayermente las exportaciones de sactores méis
dind&micos de nuestra economia, ello ha - creado costumbre Y
radicalizacidn on la promocidn v operatividad de tas
exportaciones de ompresas grandes., las cuales buscan una
mayor rentabilidad, mientras que para el dobierno represen—-—
tan una seguridad en la obtencidn de divisas. En ol
cuadro No. ® observamos que de las 10 ramas principctes
exportables dindmicamente, ] pertenecen a empresas grandes v

2 o empresas medianae.

La apertura comarcial v los apoyos especi ficos a Las
exportaciones v Las politicas cambiarias, benefician Ty
deben dar ta misma oportunidad de promocidén a los productos
exportables no tradicionales, o por ello necesario que
productos como las fresas congeladas, jugos de frutaes
tnaranjo principalmente), industria det calzado, industria
editorial ° impresidn, etc. , compitan v se comerctalicen on
diversos mercados internacionales, o8 por aso importante que
empresas pequefias v medianas, s tnformen, orienten v
aprovechan tos conocimientos adecuados para exportar |US
productos v no dejar la mayor parte de e@stos beneficios a
las empresas grandes.
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C U A D RO N o .8 1
EXPORTACION DE MANUFACTURAS
(Millones de d&lares)
(em - aan )
1983 1084 1983 1980 1087 1088 crpresa,
Exportaciones
totales 213908 241905 21800 15a30 20035 Mg -1-21
Exportaciones
de manufactu-
ras. 3365 535904 5268 7145 o807 as7a
Porcentajeo s/ Ex—
portactones 17. % 23. ¢t 24.0 44.3 47. o S50. S
camardn conge-
Lado aso 401 azo ]
Acide polica--
bolxilico 107 127 149 [
Materiales pléas-
ticos o resinas
sintéticas 49 -] ca ~
vidrios y cris-—
tales 104 132 153 <
Acerc manufactu-
rado en diferen-—
tes formas 112 141 100 G
AutSmoviles 109 110 127 Q
Motores prautos ooz 840 993 G
Pzas. sueltas -
de autos 180 270 240 <
Motores y moto-
bombas 44 47 101 Q
Pzas. instala-—- ‘
ciones eléctri-
cas. 40 Se o ~
Total pdects. 1?27 2211 2323
10 pdcts, s manvg 47% 40% 4 4%
\_FTE: Elaborado por autor segln datos del Banco de México. J

Los exportadores, en su totalidad, necesitan cada vez mis
Libertad de accidn y politicas de estimulo constantes v cada vez
menocs ta seleccidn de oempresas, que on realidad se convierte on
un controt de la actividad exportadora, elto permitird competir
mAs dinAmicamente ‘internacionalmente v no fomentar ol desarrollo
de monopoliocs.

La plataforma exportadora v la diversificacidn de nuesatra
planta productiva, no se ha de incrementar solamente con una
buena asimilacidn de lecnologia (que puede darse a mediano - o
largo ptazo), ni con disposicicnes v programas de poli tica
econdmica, se requiere sobre todo. perseverancia, seriedad,
continuidad v croatividad, asi como una base de productos
suficientemente amplia v constante (sin olvidar on ello la
catidad). Ademis, debe tenerse una profunda comprensidn del
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internacieonal,

zontexto geopolitico-econdmico un mayor
conoctmisnto del trafico global de mercanclas v el conocimisnto
de mecanismos de apoyos fiscales. financieros v estratEgicas de
los pai ses mas importantes v menos importantes de comercio on 2l
mundo. También se procisa constderar el funcionamients 1o o3
diferentes metodos de iransportacidn y de distribuctdn, =tec.

Por le tanto; ol comercLo exterier guarda para =l que
participa en S1, grandes benefictes y grandes rotos, por ello. 2L
enfoque que se da en Sste trabajo, vislumbra a pequefios
medianos v grandes exportadores v trata de orLentar £ wnformar
los procedimientos, macanismos v algunos aspectos relacionados

con la exportacidn de

productos mexicanos.
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CAPITULO Il

MECANISMOS OPERATIVOS Y PROMOCIONALES UTILES FARA
EL. EXFORTADOR NACIONAL.

Ir. 2 arans W

En los Ultimos -] afios, ol gobierno mexicano ha tomado
conciancia de que no basta la politica comercial an sentido
estricto para consegutir que los exportadoros nacionales
incrementen sus ventas en el extranjero: ello condujo a adoptar
politicas especi ficas de fomento a las exportaciones
manifestéindose en dos formas distintas: la puesta on marcha de
mecanizsmos encargados de la promocidn, apoyo v servicto
fimanciero a las exportactones v por otro Ladeo. ta creacidn de
una  serie de estimulos que hagan mAs rentable la exportacidn para

lag oempresas nacionales.lig)

Los  organismos ptblicos de promocidn de exportaciones Llegan,
on algunos casos, a concertar directamente ventas en ol exterior
[%1-] pero an la mayoria de los puf. ses como as =18 caso mexicano,
actlan como centros de apoyo, promocidn, asesor{c v servicios

financieros con un cardcter pUbLtco-prtvcdo. €20

Es tmportante analizar este punto, va que todo exportador
debe familiarizarse con los organismos plblicos de promocidn
existentes, ttegando a conocer cudles de sus actividades pueden

llegar @ resultarles mds utilizables a sus necesidades O fines.

113 1bid. pag. 20 Cver grdfice ilustrative? )
{100 Tal os ol caso de Costa de Marfil que concerta directamente
ventas en el exterior de café v cacao, v también ol caso de
Kenia con el café.
L2 No se considera oqui a los paises de economia soctalista,
. en donde el comercie exterior esta  controlado por un Srgano
central, o8 decir, cuidan tas importaciones v exportaciones

de sus productos entre los pcises miembros,
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II. 1.1

En México, a partir de enero de 19806, la institucidn
encargada de desempefiar tas funciones de apoyo financiero v
promocional  al comercio exterior os el Banco Nacional da Comarcio
Exterior (BANCOMEXT). -

Opara buscando complementar v facilitar la Labor de la banca
comerctal on =38 financiamiento al comercio extorior, De hecho.
Ll mayor parte de los recursos det HBancomaxt se canatitzan a
través do la banca comercial. El objetive fundomental es al de
poner alt exportadeor mexicann en igualdad de condiciones con sus
competidores de otros paises.

EL BANCOMEXT sstard facultado para

1. - Otorgar apoyss financisros.

2. - Qrorgar garantias de crédite v Las usucles en el comercio
exterior,

3. - Proporecionar informacidn Y asistencice financiera a los
productcres, comerciantes. distribuidores y exportadores.

4. - Podra participar en ol capital social de empresas de
comercio exterior, consorcios de exporta-:i.én Y en empresas
que otorguen seguro de crédito al comercio exterior an los
términos del artf{culoc 32 de esta ley. - )

s, - Promowver, encausar v coordinar la inversidn de capitales a
Las emprasas dedicadas a la exportacidn.

S, - Otorgar apoyos financieros a los exportadores indirectos v
en general, al aparato productiva exportador a fin de
optimizar le cadena productiva de bienes © servicios expor—-
tables.

7. Podri otorgar apoyos financieros a las empresas
zomercializadoras de exportacidn, - consorcios v ontidades
andlogas (cuande sea de interé@s promover exportaciones).

8. - Proptciar acciones <conjuntas de financiamiento v asistencia
en materia  de comercio axtertor con otras inatituciones de
crédito, fondoa de fomento, fideicomizsos, organizaciones
auxiliares de crédito y con los secteres social y privado.

o, - Podra ser agente financiero del gobierno federat en lo
relativoa la contratecidn y manaejo de créditos del exterior
va LT que éstos sean otorgados por instituciones del
extranjero; privadas, gubernamentales @ intergubernamental.

10, - Participar en la negociacidn v on su caso, on Los convenios
financieros de intercambios compensados [ de créditos
reciprocos que seficle ta Secretaria de Hacienda v crédito
Piblico.

11, —- Estudiar potiticazs, planes Yy programas en materia . .de fomento
al comarcio extertior v su financiamiento, v sometertos a la
consitderacidn de las autoridades competentes.

12. - Fungir como drganoc de consulta de las autoridades
competentas eon materic de comercio exterior Y su

financiamiento.
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13, - Pariisip=r en actividades inherantes a La promocidn de
comercin exterior, tales como difusién, estudto de productos
v servicios exportables, sistemas de venta, Qpoyos a ta
comercializ=acioOn v orgamzacidn de productores,
comerciantes, distribuidores y exportadores.

14, ~ optnar, a solictitud que le formulen directamsente las
autoridades compelentes, sobre tratos v proyectos que oL
pcis Froyecte celeobrar con otras naciones en materta de
comercio eoxtertor y su financiamiento.

15. - Participar on la promocidn de oferta exportable (2129.

1S, = Cuando se lo solicita podra actuar como concitiador v
&rbito v Las controvaersias an que intervienen
importaderos v exportadeores con domicilio on la repUblica
maexicana.

17, - Leas facriltades Qe le confieren la tey organica v sus
reglamontas respectives. (13

Para Uz objetivos ol BANCOMEXT, dispone de una amplia gama
de fuentes de recursos o saber:

- Banco Mundial,

- Eximbanks (Banco de Fomento de Exportaciones o importaciones

de matertas primas, maquinaria v equipo en oL exterior) de E. U

- Bancos internacionales.

- FOMEX (Fondo para el Fomento de las Exportaciones

principalmente de productos manufacturados.

- Recuperacidn de cartera.

- Aceplacicnes bancarias y papel comercial.

(g 42 La oferta exportable de una amprasa toma en cuenta 4
puntosd
a. - Contar con una capacidad fisica de oxportacidn o a
una capacidad ociosa de produccidn.

b. - Contar con una capacidad econdmica de exportacidn v
recursos financteros verificando st Loz costos de las
compafifas son compatibles con los preciocs internacionales.

c. - Contar eon capacidad administrativa de exportacidn, con
gente eospecializada en marketing intermnacional. .

d. - Toner una conciencia exportadore, oS decir, i tener
disponibilidad e interés por loz mercados imternacionales.

(23} dobierno de la Repiblica. - Ley organica del Banco Nacional
de Ccomercieo Exterior. Diario ofictal lunes 20 de enero de

1986 Pag. o.
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Al Bancomsxt @n su carlcter de banca de desarrollo, en agosto

de 1983 se tes tncorpord FOMEX: fideicomiso que cred el Gobiarno
Foderal para que el ompresario mexicano dispusiera de recursos
utilizables en la pre-exportaci®n v en la exportacidn, la
sustituci®n de importaciones, el otorgamiento de garantias
comerciales v contra riesgos politicos, asi como para diversas
actividades de base [] apoyo a las exportaciones.

Los programas de crédito (29 de BANCOMEXT-FOMEX B pusden
obtener direztamente en Bancomext o an las sociedades nactonales
de cré&dito, algunes de ellos son:

A, - Pre-exportacidn v exportacidn de productos primarios v
manufacturadoes.
B. - Importaci@n de matertas primas, partes v refacciones
prioritarias.
c. - SustituctOn de importacionas.
D. - Apoyo an z=onas frontarizas e industrias megquiladoras.
E. - Apoye a exportadorss indiractos.
F.- Otros. . como por <@jemplo: equipamiento industrial de
eampreosas que participen an el comercio exterior,
apoye financiero a la industria turistica etc. ,
allo o5 importante, pues el ompresaric nacional
seguramentas, puede enmarcarse a cualquiera de es-—
tos programas de financiamiento segln aus

necesidades © fines o conseguir, cademids de obtener
mlliiples beneficios adicionales, con lLos que serd
més fAcil Llegar a los mercados de exportacidn

Y
permanacer on ellos en situacidn competitiva.

tA) Financiomientos a la Pre-exportacidn.

Dentro de este programa  se incluye al financiamiento para la
compra de insumos mactonales v extranjeros, Ltos cucles 80
apoyarin en moneda nacional v en doléres americanos,
respectivamente. )

El principal apoyo se ancausa a proporcionar capitat de
trabajo para la adquisicidn de materias primas, refacciones,
componentes v servicios nacionalas v de importacidn, que saan
necesarios an el process productivo de las manufacturas de
exportacidn, asi como para el pago de mano de obra y otros comtos
directos, como energfa eléctrica, combustibles lubricantes entre
otroe.

[E L)) Cabe mencionar, que el crédito o un esti mulo importante
para expartar vy contribuye a que la planta productiva sSupere
las timitaciones que el mercado interno le impone, a Fin de
tnecrementar BU3 voltUimenes de produccidn Y operar on términos

de eficiencia acondmica.
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Programa de f{ipanciamente o La sxportacin:

Ests programa tiene por objeto apoyar al empresario para que
estd  aon aptitud de competir en et mercado internacional con
financiamiento para 3US operaciones b4 faecilitar E-1%% permanencia an
dicho mercado.

Extsten dos modalidades an at otorgamiento de 2s5te
financiamiento:

i. - Ccrédito al exportader.

ii. ~-Crédito al comprador Gmportador.

Crédito L svportador: Este financiamiento 89 Llava a cobo

cuando et axportador soliciia a FOMEX ta traveés de unra

institucidn bancarwa, el dascusento de una venta de exportacidn.

Las condiciones de vanta determinan tos trémites a segutr, ostas

condiciones pusden ser a partir de:

-  certa de crfdito (1p

- Por medio da Letra deo cambio o pcgoré avalado por la

instituctdn barcaria.

- ©O bien, en cuenta abierta sin ninguna garantia bancaria.

Crédito al comprador (importador):

A partir de 1983, BANCOMEXT ha venido utilizaendo en mayor
medida Lla modalidad de crédito al comprador, consistente de que
sl crédito se da al comprador de los bienes mexicanos o través de
su banco en 2l extranjero, oen la cual en muchas ocasiones
fondea la operacidn. Es decir, en €ste Llipo de financiamiento el
comprador solicita a través de un banco en su pails el crédite.

[§:3] Importacidnr de materias primas, partes Y refacciones
prioritarios.

Con ol prop&sito de facilitar Lla importacidn de bienes v
servicios necesarios paro la elaboracidn de bienes exportables,
el banco ha establecido ineoas de crédito reci procas con
instituciones financieras oficialea de diversos paises. El
financiamiento a las importaciones parte del principio de que
para oxportar os indispensable rmportar, pues a medida que -1-3
elava al nivel de sofistificacidn de un bien de . exportacidn
aumenta su  valor agregedo, lo que resulta més diff cil fabricar
todos Los componentes, de manera eficiente en un soOlo pais.

1% - La carta de crédito s sitmplemente an medio de pago
tdocumentor de carActer legal expodidos a través de los
bances pues ellos son los vehiculos ideales tintermediarios
financierom para ol cobro v el page de Las operaciones de
comercio internacional.
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Para La itmportacidn de insumos,

partas, componentas.
refaccionas v maquinaria, BANCOMEXT también ha obtenido L necs de
eredito det Banco Mundia., Limeas de crédito que son de hecho
augo  totawmente nuevo dentro de esta trstitucidn.
@ Sustilucion de importcciones:

Estos [vmanciamientos se otorgan para Lta producciSn v
compra-—wventa de biones de capitac Y servicios que sustituyan
itmportacienas v quie se consideran prioritarias en et PLan
Nacionaw de Degarroceo. En este programa ttenen gran importancia
los financiamientos otorgades =3 Los provaedores de petrd.eos
moxicanecs (PEMEXN) v e comisiOn federat de ecectricidad (CFE)
organismos <on los que se han estab.ecido convenios de i neas de
credito para .« produccidn y compraventa de bienes y servicios.

Dentro dat mecanismo de operacidn estos convemos, a.
proveedor requsirado tiene acceso an forma oportuna a
financiamients por medio de a institucidn banrcaria que participa

en ol converus.

DY Apoyoe @ industrias maquiladoras y zonas fronterizas libres.

La existancia v funcicnamianto de zonas libres en

territorio
me:ncane aharcan parte del Estado de Sonora, Estados de Baja
Caiifornia norte vy sur, ¥y 9L Estade de Quintana Roo.

En 2stas zonas iibres, was tmportacionaes de mercanci as
extranjeras raciben tratamientos arancelarios especiales con
re.acidn o Loz que  se aplican en el territorio nacionat restante,
Hdesde excenstSn de Tmpuestos hasta =1 pago total v cumptimiento
integro en tos requisitos arancelarios. Las ventas de productos
naclonalas. eLaborados por unidades fabriles \locacizadas fuera de
dichas Tonas wibres, se cseme_{c&n -3 Las exportaciones comunes v
corrientes. .

En consacuencia, estas zonas Libres son una vonto_;;a. para @b
exportador nacionak, que puaden beneficiarse principaimente en ‘a
axconsion de impuestos o an pormisos de importacién para fabricar
productoa de exportacidn.

E. régimen de zona Libre, es simitar ab de La industria
maquiiadora o el de importaciones temporates, an ol sentido que
permitan La vmportacidn de materias primas, partes Y componentes
Libre de impu2stos <26).

ES tmportante remarcar wa axistencia de régxman aduanat para
—onas tibres, pues su tecatizacidn se da en fronteras, titoraves
o puertos, . )

(26> En este tttimo caso oxiste una lista para eate tipo de
materiz.og, tistea que se encuentra on Lo Tarifa deu Impuesto
Generat da Importaci®n con La teyenda #3s, ’
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[3 4] Apoys a suportadores irdiractost

Financiamianto que s otorga a empresas que producen bisnes
v servicics que 39 integran al producto exportado os dectir, ot
financiamiento que se concade a Los proveedores de tos
exportadores finates, ilamados “exportadores indirectos .

Se buscan quo los recursos firnencisros permitan a los
proveedores de los exportadores reducir sus costos de
reproduccidn. at obtenor créduto oportuno on condiciones
<ompetitivas.

E. apayo financiero a exportadores indirectos busca tnducir
una mayor integractdn nactonat da Lla cadena productiva de bienes
exportabies. Consiste basicamente, an otorgar crédito para
capital de Lrabaio. os decir, en [R=3 etopa de pre-expor(aci.én para
apoyar e. proceso productive de artf{cutos que se tntegran a un
producte exportabue.

En una primera etapa se ha considerado conveniente financiar
au penultime aslabdn de tla cadena productiva, provesdor tnmediato
ac exportador finatl. Paulatinamente se ha previsto su extonsidn
a toda la cadena de produccidn de un bien deo exportacidn,

E. instrumento que permtite identificar a los exportadores
indirectos v controlar queo los financiamientos efectivamente
iteguen a ellos, es wa “"Carta de Crédito Doméstica”, documento de
Pago qrie omtto ol banco mexicano en favor del proveador con base
on un pedide on firme del extranjerc [y otro instrumento que
ampare @ exportacidn final. Esta carta, también permite que ot
exportador indirecto obtenga ta -devotucidn de impuestos
indirectos v de oS aranceles que tiene que pagar para importar
los tnsumos que a su ves requiere para productr el tnsumo que se

utitizard para eolaborar e. artfcuto de oxportacidn finat.

Ir.xr.2. de las
=
En general, tos apoyos financieros a la exportacidn,
adicionalmente a los que concede directamente o BANCOMEXT e
otorgan al.  exportador « traveés de Las Sociedades Nacionales de
crédito quienes descuentan - estas operaciones en tos fondos
cread: por e. dobierno de .a Replublica como es ev casc de FOMEX.

Aunque ios créditos se otorgan a tasas preferenciates, eollo
no representa de ninguna manera un coste adicionas para o
exportador, sino simplemente .a disponibilidad de recursos.

L& Banca nactonalizada formada por diferentes bancos como
Bancomer, Banamex, Serfin, conffa, etc. , otorgan paquetes
integrales de financiamiento, asf como también financiamientos
especificos para cualquiera de Las operaciones que contemplen.

La banca mexicana ha abierto sucursales v agencias en ol
axterior v 18 oficinas de representaci®n que so dedican a tas
operaciones en o mercado intercambiario de dinero b a contratar
crédito para apoyar atl comercie exterior de nuestro pais. véase

cuadro No.9)
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C U A DRO N o . 2
AGENCIAS Y SUCURSALES EN EL EXTERIOR
(Unidades)

Ubicacidn Bancomer Banamex serfin Total

E. U,

Los Angeies Ca-—

cifornia I X I 3
Nev vor? N.vY. b x T 3
Tucson Artizona - - - (-}

Ing.aterra
Londres 1 I b4 B |

Indias Occidenta.e
@ran Cayman I . - - 1

Bohamas
Nassau M X I 2

Tota 3 4 4 12z

CONTINUACION DEL GCUADRO No.9
Ubicacidn Somex Comermex Internacionas Totat

E. U,

Los AnNge.os

Ca.ifornia - - - o
Newv vor® N.Y. 3 T T 3
Tucson Arizona - - I 1

Ing.aterra
Londres - I - 1

Indias Occiden—

taces .
grand Cayméin x x x a8
Baohamas
Nassau - - - o
Totae 2z E ] e :
FTE: castafiares Priego Jorge. “EL desarrotilo det mercado
financtero mexicane”. Eu mercado de valores. vol XLVII,
No. 39. Septiembre do 1987 p 1041i. N
A su vez, Lta banca extranjera tiene 138 oficinas de
ropresentaci®n en Mexico, (27) o cual da idea de La importancia
que tiene et pafs en las operaciones de tos bancos mexicanocs mas

grandes e importantes.

¢27) Castafieres. Loc. cit.
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Por otro Lado, cabe destacar e gran Labor que ha vanido

desarroiiando Banca confifa sS.N.C. en e fomento de las
exportaciones da bienes ¥ servicios mexticanos: editando manuales,
otorgando servicios ' asesorfia especiatizada en aspectos de
control de cambios, de créditos documentarios an comercio
tnternacional, colizaciones, ' muchos otros aspeactes que 5@
engioban en e. rubro de informacidn comercial especializada.

Aunque was campafias publicttartas han ido en aumento v
promueven para que o exportador acuda a cuaciquter sucuUrsa.
bancaria para ser asesorado v satiafecho on . sus necesidades
crediticias, la realidad y la forma de operar es otra, pues para
comprobar.o 350 s necesila ir a cualquier sucursal de S.N.C, v
e enviar& @ otras tnstituciones mas grandes o a departamentos

espocializades de cada institucidn bancaria. %)

II. 2. I Leave a
E. comercio exterior mexicano so reestructurd on Lta
pasada admintstracidn, principatmente a partir de 1983 en que
como va se analize”™ anteriormente, nuestra economia se vio inmersa
en  una aguda crisis; dentro de esta reestructuracidn, se —-——
crearon una serie de ssti mutos financieros, promocionates v
fiscates que han hecho mas rentablLe ta exportact@n para nuestras
empresas nacionatles, es decir, se pusieron en marcha una serie
de estf mulos de diverso tipo que ofrecen un atractive adicionat a

vo8 productores nactonaltes que vendan en el exterior.

II. 2. 1. a Las portaciones
Este programa forma parte det Programa Nacionat de Fomento
Industrial v Comercio Exterior (PRONAFICE) englobado dentro det
Plan Nacionat de Desarrolio 1984-1988 en ol que se eostablece que
La exportacidn o8 una actividad prioritaria para ol desarrolto
econdmico det pals; en &L se puantea implementar una politica de
fomento a Las exportaciones mas agresiva que las det PRONAFICE.,
(*) Siempro v cuando so cumpla con diversos requisitos, como o8
por ejomplo: carta soticitud de financtamiento iusti.l'i.cando
sus necesidades o @ S.N.C. o ser cliente teniendo buenos

promedios de saldos mensuales etc. . .

39



Es decir, Lla apucecién det Programa de Fomento Intagrat a

tas
Exportaciones (PROFIEX) estimutard la exportacidn de productos no
petroleros, v reafirmard ol sentido del cambtio estructuratr cuyo
propOsito as integrar un nuevo patrén de industriatizacidn v
espectalizacidn del comercio exterior, tncorporando a a
actividad exportadora sectores como! productos motiiicos
estructurales., industria bAsica den hierro Yy el acero, cemento Y
productos quf mices v petroqui micos; que en ta actuatlidad han
incrementado su parttctpactdn dentro de Las exportaciones
totales.

En cumplimiento de tos ob;;at.'\vos det Pronafice, e Profiex
busca promovar la diversificaction creciente de productos v
mercados: estimutar ajustes on tineas de exportacidn de acuerdo
con los requerimientos de demanda externa, orgamzar La oferta
exportabie; zonguntar tos esfuerzos de asesoria; apoyo v
financtamiente de. Gobierno de La Reptibiica a was ventas fordneas
Y conzservar vy Qmpl.bc.r.marchos externos. (28

E. PROFIEX agrupa Las acciones para el fomanto de las veantas
a tos mercados internaciona.es on los siguientss rubros:

FOMENTO A LA PRODUCCION. - Modidas para aumentar [R-1-3 bienesque va
se estan vendiendo en ol oxtaerior, bienes que se producen Y que
aln no se exportan v Lo febricacidn de aquellos productos que ab
tiempo de que sustituyan eficientemente importaciones, concurran
desde sus inicios al extranjsro.

APOYOS INSTITUCIONALES, ~ EL Profiex sefiala Ltas acciones que
tondré& ol Bancomext donde cabe destacar que, eosto organismo
debera ampliar sus tareas de concentracidn a través de La
comizidn Mixta Asesora de potiticas de Comercio Exterior
(COMPEX), que fungird como procuraduria del exportador.

Otro tipo de apoyo instituctonat se. rafisre a osti mutos a la
investigacidn vy venta en el extranjero “lo tecnowogia v servicios
de ingenieria Y construccidn 2 Yy a La participacidn de
empresas con capitat exlran{ero para. generar nuevas
axportaciones.

PROMOCION! En etio se destaca e tratamiento fiscal a La
oxportacidn a partir de difereantes mecaniamos como son:
- Programa de Importaci®n Temporal para tae Exportaci®m (PITEX?
- Devoweidn de impuesto general de importacidn (Drav—Bacis .
- Cortificados de derechos de importacidn de mercancias para
exportacidn (DIMEX).
- Exencidn de. pago de Impuesto a. Va.or Agregado (IVAY on
exportaciones. .
<28 Gobierne Federal “Programa de Fomento Integral a tas
axportaciones™ Diario Ofictac de \a Federaci®n. 1?7 de marzo
de 19B8G. pag 20,
<29 Segln reglamento en materia de la Secretaria de Comercio ¥

Fomento Industriaw.
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- Deduccidn de tos gastos realizados en ot exterior para

efecto
del impuesto seobre la renta.
- Ampliceién de sets mesas del plazo de atmacenaje ,stn ‘causar
abandono nt derechos de almacenaje. : S .

- Pago de contribuciones hasta que ta mercancia . salga Ade\. pals o
del recinto. S ’
APOYOS FINANCIEROS: Principatmente a través de Bancomext, Fomex

y Sociedades Nacicnales de crédito. ’

SIMPLIFICACION Y DESCONCENTRACION ADMINISTRATIVA! Se sofialan
medidasz vy reglimenes aduanales que faciliten ta exportaciOn rdpida
y eficienta, talos como la exportacidn con boteta hasta por SQ00
dSlares v muchas veces sin necesidad de formular pedimento, ni
utilizar agente aduanel,

También se facilitarln exportaciones ab amparo de una aola
factura v un solo documento aduanal con vigencia de 15 df as; v
para Las exportaciones a granel con objeto de evitar sanciones
por faltantes o sobrantes, el ajuste se hard  al momento  de cargar
2l medio de transporte.

NEGOCIACIONES COMERCIALES:! Se destaca la participaci®n de México
on negocitacionas multilaterales comoe os el caso del ingreso at
GATT, as{ como la participacicSn activa on negociaciones del
sSistema Global de Prefarencias Comarciales ontre paiscs on

dezarrollo (SGPC).

INFRAESTRUCTURA: Se sefiala que emprenderdn acciones en tas
principales vias para et iransporte de mercancias hacia ol
exterior: carrotero, ferroviario y marftimo.

Medidas adicionales importantes para el exportador nacional:

a. - Con base en la concertaci@n con ompresas exporiadoras ya sea
individual © en grupos afines, se dar& wun trato Agil v oportunc
(que mas bien NOSOLros lo calificamos de preferencial) por parte
de depandencias v entidades del sector plblico en todo lo
relativo a sus operaciones de comercio exterior; dAndose
primeramente &ste apoyo, a aquellas empresas exportadoras
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incluyendo los consorcioas de

oxportacidn [§ -3 v las
comercializadoras [ %19

ompresaa
cuyes antecedentes exportadores
justifiquen este tratamiento. Lo Secretaria de Comercio v
Fomento Industrial, integrard  una lista de empresas, Qque habri de
circularse entre las distintas dependencias gubernamentales v
entidades a fin de que sa leos atienda con la prioridad v rapidez
nacesarias, optimiz=ando asi sus tramites de comercio exterior.
Astmismo, ) itncluye ol habilitar a servidores plblicos de alto
nivel an SECOFTI, SHCP b Bancomexi; quLenes de manera de
promolores sectoriacles © @jecutivos de cuenta, tendran como
funcidn exclusiva apoyar v dar seguimiento a los tramites v
operaciones de las empresas eoxporiadoras que se les asigne. (32

b. - Se reconocs el papel prioritaric que desempelia la empresa de
comaercio exterior, por 1o que ol Programa de Apoyo Financiero
(PAF) les proporcionard créditos promocitonales on términos
competitivos, mediante la facturacidn directa o en Su caso el
endoso de la faclura por parte del
bienes a exportarse, apoyando de esta
exportacidn.

productor nacional de los
manera la operacidn do

<. - Equipamiento a  la emprasa exportadora con el fin de
su capacidad exporltadora, e través det
Financiamiento para invaersiones

ampliar
Programa del Fondo del
fijas de empresas exportadoras
(FIFE) v la partiicipacidn del Fondo Nacional de

Equipamiento
Industrial (FONEX>, dorén al

apoyo financiero por medio de la
Linea de créditc que =ze tienme contratada con el Banco Mundial.

<30 Es una forma de concentracidn a través de la cual
las empresas, manteniendo su individualismo,
empresas poquefice y medianas se asocian o
poder exportar, dando una | sotucidn de podar agregar una
oferta de mayor dimaensidn, hacer crecer ol poder de
negociacidn, aumontar la copacidad técnica Y financiera,
atc, ’

can 0 también llamades compefifas de comercio exterior . «trading
companiea? es una empresa con una economia propia, tiene
mayor amplitud en el espacio mundial ¥ representa sSus
propios interases, operando a gran escala con
propiocs © de terceres, - opera on la
nacionel asf come en la de cuatquier pais.

32 ProblemdAtica de seleccidn que so veri
capiuulo.

se unen
L1 decir,
concentran para

productos
comercializacidn

en el siguiente
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d. - Apoyo financiero al seclor agropecuario y agroindustrial,

Existe tambien la llamada Llinea del 1.8 o Lf mea de productos
primarios, misma Qque es operade por el Banco de México v que
permite apoyar productos que por su bajo contenido de valor
agregado ne califtcan para FOMEX. Estos recursos sAla apoyan
exportaciones a paises compradores no tradicionales; el
financiamiento es en dSlares v la tasa operativa, es ta tasa del

orden de Libor menos t punto, a plaros de hasta 180 dias.

e. - Factlidades en el uso de divisas para los exportadores.

Se seguirén haciends ajustes al sistema de control de cambios a
fim de hacer una distincidn on favor de los axportadores,
consistente en permitirtes aplicar hasta ol 100% de las divisas
que genaran por sus propias exportaciones a [N-% liquidacidn de
antictpos correspondientes a futuras importaciones, sin sujetarse
a 1L mite alguno nt constituir depdsitos en garantia. Esta
facilidad se extiende a todos Los exportadores indirectos 3% no
sOLlo a los proveedores directos del exportador finaly, se
permitird a este Ultimo deducir de sus compromiscs de venta de
divisas cualquier importacidn - realizada por sus proveedores

inmediatos y mediatos.

f.~ Mecanitsmos de cobertura a corto plazo de riesgos cambiarios.

Mecanismos tanto para importadores come e©oxportadores cubriendo a
corto plazo sSUS riesgos cambiarios correspondientes operaciones
on divisas, cuya Lliquidaci@n debe hacerse en fecha futura, Este
mecanismo osLlAa operado a través del fideicomiso contra riesgos
cambiarios | (FICORCAYY es particularmente atractivo para Los
exportadores, puesto que de hecho una parte del valor de las
divisas que generen sus ventas le seri pagado por anticipado: los
importadores, por su parte, mediante el pago ade lantado de una
prima predeterminardn el tipo de cambio al cual podran adquirtr

divisas en ol future para liquidar créditos a su cargo.

g. - Facilidades aduaneras.

Se autorizard a empresas exportadoras sujetas a trato
preferencial, ol despacho de sus mercancias mediante uno [=] més
apoderados. Ademds por lo que se refiere a exportaciones por
medio de agentes aduanales, se revisari la tarifa de honorarios
aplicables a lLas citadas empreosas exportadoras, conrn el propdseito
de hacerlos menos coslosos. A este grupe de empresas
aexportadoras se les ampliard ol aistema de despacho a domicilio a
sUS exportaciones, para cuyo efecto -1-3 fortalecerdn las aduanas
interiores que han venido a ser el tnstrumento mas idéneo para
factlitar la operacidn aduanera on et mismo lugar on que ° 8o

consumen ©@ producen las mercancias.

h.- Otros. ..
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1. 2.2,

5

Los estf mulos fiscales més utilizados por el eoxportador
mexicano gon :

1. - DEVOLUCION DEL IMPUESTO JGENERAL DE IMPORTACION.- En au taaa
gonérica tad-valorem, que se hubiese pagado on definitiva por
aquellos insumos extranjeros que se han utitizads en la
fabricaci®dn de productos exportados mexicanos (DRAW-BACK). Los
que no optan por el PITEX utilizan @ste servicio.

Para cumplir con este prdposito aquellos exportadores ‘que
hubiesen incorporado malerias primas, partes Y componentas,
empaques v envases, combustibles, lubricantes v otros materialaes
de origen extranjero, ya sea que tos hayan adguirido an
territorio nactonal o de proveedores deal exterior, v que dichos
insumos vayan incorporados en un producto manufacturado de
exportacidn, deberin prosentar su solicttud ante ot serviclio de
wventanilla Unica de SECOFI de acuerdo con el formulario que
consta de dos hojas. La devolucidn se gestiona dentro de lLos
cuarenta dfias hébiles posteriores a la focha de exportacidn v
-1 pueden selicitar devoluciones que correapondan < Llas
importaciones recalizadas hasta un affo antes de la presentacidn de
ta solicitud. Las solicitudes deben de ir acompafiadas con . copias
de tom compromisos de ventas de divisas (CVD) que ae presentaron
ante ta aduana del despacho con motivo de la salida de tas
mercanci as al extranjero. En ta misma solicitud de devolucidn 1)
establecen tres formas de entreoga fisica de la davolucidn
obtandose por la que mo jor se acomode -3 tas necesidades del
exportadoer. La primera os on la caja de la Tosorerfia de ta
Fedoracidn, Lla segunda para ser acreditada a ta cuenta de cheques
de ta sucursal bancaria que marque el tnteresado, v la tercera,
es que se envie el chegque por correo certificado a su domicilio.

La SECOFI rasolverd on un plazo de diez df aa habiles,
remitiendo U resolucidn a la SHCP para que esta por conducto de
la Tesoreria de ta Foderacidn haga Llegar al solicitante su
devolucidn respectiva.

Las personas fisicas o morales que obtengan la devolucidn de
impuestos de importacidn deber&n guardar Y tener a disposicidn de
las secretarfas de Comercie y de Hacienda vy crédito PUblico 1os
documentos retacionados con las solicitudes que hubiesen
presentado, todo ello por un lapso de cinco afios.

E3 necesario hacer mencidn que, no se incluye on esta
dovotucidn el impuesto al valor agregado proporcional.

. En la solicitud va mencionada, el exportador establece ol
vator total de los impuestos pagados por ta importaci®dn
definttiva de insumos extranjeros, todo ello en moneda nacional,’
el .mecanismo para calcutar este beneficio pora el exportador o

la eiguiente manera:

AL - La cantidad en M.N. pagada por concepto de impuestos de
axportaci®n definttiva de insumos extranjoeros, entre al tipo
de cambio controlade de venta del pese con relacidn al délar

norteamericanc vigente a la fecha en que se efectla el pago.
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B. - ELl resultado de la operacidn anterior s=se multiplicard por al

tipo de cambio controlado de venta dal peso con respecto del
ddtar norteamericanc correspondients -3 ta fecha qua s
autoriza La devolucidn. EL resultado que se obtenga sard
exactamente ta cantidad en M. N. que deberd recibur ol

exportador.

2.~ DERECHOS DE IMPORTACION DE MERCANCIAS PARA EXPORTACION

{DIMEX).

Con oL propésito de promiar v estimular a las emprosas
exportadoras Liber&ndolas de la necestdad de solicitar permisos
de importacidn para  ser utilizados en \a operacidn de exportacidn
o de susz proveedores habituales de la misma, ot Gobierno Federal
decretd en 1985 la  utilizacidn de los derechos de importacidn de
mercanci as para la eoxportacidn (DIMEX).

Estos dereghos serdn sntregados a Los banefictarios por medio
de unos certificados que le permitirdn al beneficiario acreador.
su derecho a importar 1% o3 permiso. Las caracteristicas a Llenar
a estos documentos son:

- NUmero progresive de identificacidn que se proporciona al
tramitar Lo solicitud.

- Vator al 0% del precio de Libre abordo de La exportacidn,
pero ern ddtares norteamericanos; ese _  30% debe ostar amparado
por su compromiso de venta de divisas CcvD) correspondiente, v
al porcentaje podré sor ampliado por la SECOFI cuando sQ le
demuestre que so utilizan tnsumos importados en una proporcidn
mayor . .

- EL nombre ol titular con el registro fedaral de contribuyentes

y de su registro nacional de importadores y exportadores.
- EL numero de CVD, base de certificado que se expida.

- Mencid®n aexpresa de que s&lo podré utilizarse por el titular
para operaciones de asc empresa o de su empresa o 50 sus
proveedores.

- Tendr& wuna vigenciec de wun affo o partir de la fecha de sa
aceptacidn,

- Tondri la firma impresa de la Tescrerfa de La Federacidn vy ta
autdgrafa de Llos funcionarics de la itnatitucidn de crédito que
entregue el certificado, asi como el sello de la misma.

Adicionalmente eon el certificado, existen espacios parc ol
nombre de la persona o Lla quien se le transmiten los derechos,
asi como también para el nlmerc de pedimento o pedimentos que
atestiglien la importacidn hecha, con base on ol certificado
correspondiente, establectendo la fecha 1% la aduana de entrada

Por un Lado, cabe mencionar: que las importacicones que se
realicen con et mayor apoyo de estos certiftcados cubrirdn ol
impuesto ad-valorem minimo de un 10%. Estos impuestos mas los
adicionales ° espaciales en su caso, con exclusidn de impuesto al
valor agregado (IVA), le serdn devueltos al exportador por medio
del DRAWVW-BACK. i

DIMEX exceptud de este veneficio a productos como! aceites,
crudosz del petrSleo, gasoil, gasolinea, fuel oit, querosena, los
demiAs aceites del petrdlaec, ° de minerales , vituminosocs, gas

natural y propano-butanoc.
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Por otro lado, se exceptlan del beneficio de importaci®dn de

DIMEX 537 fracciones espoecificas de taorifas de tmpuesto genaral
de meortuci.én, que aparecen en ot Diario Oficialt del 31 de julie
de 1085, donde ademas ae modifica el impuesto a pagar
reduciéndose del 25% al 10%.

Es importante deatacar que, la transmisidn der @aloa
certificados que amparan lLos DIMEX, son tituloa gratuitos.

En lo referente a  aduanas, 18 beneficiario de un DIMEX, hard
uso dal mismo v lo entregard on ol momento de despacho de la
mercancia, o efecto de que los empleados aduanales permitan la
vnternacidn al pals de las mercancias que se establazcan an los
pedimentos ospecificas, cancaelando Y conservando La aduana dicho
cortificado, aun cuando el valor de la mercanci a importada sea
menor al estipuladoc por DIMEX. Las aduanes hardn la conversidn a
ddlar eg norteamericanos en tos casos en que tas facturas que 50
les presenten vengan on alguna moneda distunta a la de E. U., con

base en Los tipos de cambio que marca el Banco de M&xico qua s
. encuentre vigente en la fecha de tmportacidn.

oS Pedimentns de Importactdn que sa amparen con los
certificades DIMEX deberdn contener la siguiente teyenda:

“Importaci®n con  certificade de derechos a la Importacidn para
la Exportacidn NUmero (=) . .."

LOS exportadorse solicitarén sU DIMEX a ta tnatitucidn de
crédito en que bayan registrade el ©VD o més tardar ol dia hAbil
siguiente en que vonza el plaxo para cumplir con diche a@vD. Una
facilided adicional consiste en que podrd obtener certificados
DIMEX por itmportes parciales do divisas que se reciban para
cumplir con un cvD. Las instituciones de cré&dito entragard&n
cortificados DIMEX, an Las denominacionas que solicite ol
exportador, quedando obligadas dichas instituciones a canjearlos
por olros de distinta denominacidn cuande asi lo solicite ol
beneficiarto; conservando los nuevos DIMEX los dalos v fechas de
expodici®n de los originates.

si el exportador no cumple con un cvo dentro del ploazo
ordinario =) on ta ampliacidn que haya obtenido, perdora oL
derecho de obtener certificados DIMEX, por to tanto, las
instituciones de crédito no podran autorizarlos st las personas
fisicas o© morales no estan al corriente en el cumplimiento de
sus demds obligaciones de control de cambios.

Esta medida de estf{ mulo a las exportaciones, deberi
conbinarse adecuadamente con ol DRAW-BACK, las importaciones
temporales, v los programas de operaciédn temporal para la
expotacidn  con el fin de poder maximizar los beneficios a Lag
‘empresas participantes, utilizando con ello, los diferentes

apoyos fiscales que ha puesto en marcha el gobierno mexicano.

3. - IMPORTACIONES TEMPORALES PARA EXPORTAR PRODUCTOS
MANUFACTURADOS.

Dentro de la Loy aduanera CARTS. 75 AL am v sU
reglamento (ARTS . 139 AL 132) ol gobierno de La RepUblica
establece disposiciones on favor de industriales y comerciantes
detl pals, que traen del extranjero materias primas, partes
plezas, refacciones, empaques v embalajes que requiera para
fabricar junto con insumos nacionales, bieones o servicios

destinados al mercado internacional.
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el nobjative principal al Lgual que =t Lss wlros wotl mulos

mencLonados es, proprciar un tmecremento do ta exportactSn de
bienes v servicios no petroleros, aumentar la capactdad di
ingreso de divisas que atiende a asquilibrar nuestra balanza
comercial v a inerementar nu=sstras resarvas internaczionalag
atenuando las prealonaes sobre nuestra balanza de - pPagos. v ademag
al podernos permutir una me jar utitizactidn da la capacidad v
produceidn tnstalada, mantentends o generando nuswvos 2mpleos.

Estas facilidades astin dizeficdes parm empr2sas exportadoras
qua realicen angalmente ventas al exterior menares a ur mllon de
dotares nerteaamartsancs o facturen productos 32 2xXportacin
menores al 10% d=  sus ventas toctales o cubran et 100% Jde fianza
3y ol 2% do impuasto de importasidn, Los productos d2 tmportasidOn
arrctba mancitonados, podran =2 adqguiridos por 2l AMpreosarto
nactenat > racibideos a TonsugnacLon, sLn que por el hecho EX} (193
ingreso al tarritorio nacional, ragus impuestas aduansros, de
muellaje, adisronales o 18 IVA sogUn sea el caso. asi, les
plazos de tmportacion temporal g ze autorizardn serdn de [
meosea, prorregables por poariddos iguales, dobidamante
Justiftcadeos con un timite de haste dos afios.

En oL caso de que 2l solicitantante de La importasidn
temporal . para axportasidn no vaya a realizar los procesos de
transformacitOn ° olaboracidn total o parcial, stno que estos
tengan que efectuarse por una parsona fisica o moral distinta; la
facilidad se Storgard stempro v cuando - sea solicitada con
anticipacidn dontro del texts de La solicttud inieisl,

£l rstorne al sutranjern de los tnsumos importades podra
realizarse por la misma  aduana por Lla qua £y internaron, =3 por
aduana distuinta, v destinarse at pais de proo2dencia © original ° a
otros sin limitacidn alguna.

EL oxportador mexicano.puede optar segL’ln FUSB necesidados per
utilizar la importactOn temporal que s saliala en los parrafos
anteriores o bran, puads optar per el Programa de ImportaciGnr
Temporal para Exportacion, A <ual compromets exportaciones
supariores a un millon de ddlares o de 1098 al 30% de SuS ventas

totales zegUn ol tipo deo productos que umporta,

4. - PROGRAMA bDE I&IPORTACION. TEMPORAL PARA EXPORTACION
(PITENX33).

Este programa tiene un doble objetivo: . Fortalecer el
régimen de importacidn temporal para la oxportactdn evitando
13 transmitan -3 la industria ineficiencias productivas v ofrecer
a los exportadores, suficrante seguridad * para que puedan realizar
compromisos de expertacidn a largo plazo.

Estos programas astén disefiados para ampreo =as exportadoras
que realizan anualmenta vaentas al exterior por un valor . | superior
a un milldn de Addlares o facturen productos de exportacidn por
mé&s de un 10% do sus ventas totalss, on ol caso qua importen:

I.- Matoarias primas L= LNSumMos Iue se destinen totalmente -3

integrar o producitr mercancias do exporlacidn .

€33y dobLerno Federal “Programa de tmportactdn Temporal para la
ExportaciOn” Drarto oficial de la Foederaci®n © de mayo de
1985 v 10 de septiembre de 1086.
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II. - Envvazos v ampaques que s doatiner totalments “@ e T
mercarncilas de 2uportacidn,

IIX. Combustibles. tukricantes, meteriales, refacciones v otros
bienes que intervengan directamene en Los procesos de
tranaformaci®n © produccidn de taa mercancias de exportactdn

tcubran sSlo ol 409% de fianza v se exceoptlan det pago del 2% de

impumsato de importactdro.

Y un 30% do 3Us ventas totales para et caso de importactdn
temporal da:

IvV. - Maquinarya, equLpo, instrumentos, herramienta v moldes
destinados al proceso productive de Las marcanci as deo
exportocidn .

V.- Aparates, equipos v accosorios de inveatigacidn, segiridad
industrial. c=ontrol de calidad ' capasitaci®dn de
personal.relacizradas con la actividad sxportadora.

tcubren ol <o de fianza Y tambidn Auedan exentos del 2% de rpago

de impueste de imperta=idn.

EL programa do importaciones temporales . para la exportacidn
pragoerciona diferentes benasficios para las emprasas que lo
utilizan: )

- No 5@ requerird permiso previe de la SECOFI ni autorizaciones
adminiztrativas ospeci ficas de ninguna clasa, salvo que se
trate de marcanclas sujetas a requisitos de seguridad

nacional, sanitaritas o fitopeculrias.

- Los placos son mucho mas amplics a tos ostablecidos a la
importacidn temporal de empresas que exportan menos de un
milldn de ddlares.

- En ol caso de ta importacidn temporal de combustibles,
lubricantes y materiales, refacciones v otros bienes que
intervengan on los Procesos de transformacion o produceidn de
mercanci as de exportacidn, 23 otorgar& el tratamiento de
mermas y por ‘to tante no existird obligacidn de retorno.

- Las SmMpreosas beneficradas por ol PITEX estardn axentas de
subrir el 2% sobre el monto de tmpuestos de comercio aexterior
por ~<ada mes o fraceidn de plazo de permanencia en al pals, de
Loz articulos extranjeros que se trate.

- Sa podré autorizar la venta de productos elaborados con
mercanci as importadas on ol mercado nacional, por un valor
supertor at 20% de Las exportaciones que realice la ompresa.
Este porcentaje podr& ser ampliade a 30% de las empresas que
roalicen ventas on laz franjas fronterizas ¥ las zonas Libres
del pais, por un valor minimo de 10% de sus ventas totales.

- Se podra autorizar a Las maquiladoras at amparo de los

heoneficios del PITEX, con previa renuncia expresa del programa
de maqutila.

Cabe menciomnar que, todos estos beneficios que brinda ol
PITEX, adicionalmente pueden tener ot apoyo de Los certificados
do DIMEX o otros estf mulos fiscales. Por ello, volvemos o
reitarar la gran umportancia que treone para ol empresario
nactonal experiador, ol conoccer v combinar en un momento dado
toda asta serio da ozt mulos v apoyos que so dan para promocionar

ensta actividad.
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S, - CERTIFICADO PARA LA APLICACION DE SALDOS A FAVOR EN EL
IMPUESTO AL VALOR AGREGADO ((1IVaA) POR EXPORTACIONES. (31)

Mecanismo que permite la devoluci®n de tos saldes que tengan
a favor en el IVA por ! concepto de exportaciones, reduciendo asi
los costos financieros poermiti€ndole en muchos casos ofrecer un
mejor precio. EL mecanismo les permite obtener un certificado de
devolucidn de impuestos (CEPROFI) cuantificado en forma mensual.

Las personas fisticas o merales contribuyentes del IVA, cuyo
volumen de operacicones realizadas al extranjero, superen en forma
habitual gravamenes con tasas distintas al %, podrin obtener el
certificado para Lx aplicacidn de saldos a favor en ol IVA por
exportacicones. Este certificado podr& ser utilizado para ol pago
de cualquier impuesto federal, con excepcidn de aquellos que
o6t€n destinados a un fin especffico.

EL certificado tendra una duracidn de tres meses, a partir de
la fecha en que se inicie el periddo de vigencia consignado on ol
mismo. )

Para utitizacidn de Certificado para la devolucidn de
impuesto del va a favor del coniribuyente exportador, no lo
limita al aprovechamiento de otros est{mulos fiscales generales.
Es conveniente por ello, que ol exportador tenga presente que
puede dirigirse a diferentes instituciones v dependencias, poder
ser asesorado en relaci®dn a los diferentes esti mutos ltscales que
proporciona el Gobiernc mexicano en apoyo a La actividad
exportadora.

S, ~ BODEGAS FISCALES

Los servicios que se presten son los de clmacenaje, guarda v
custodia de los productos importados v exportados. En el caso de
las Podegas Figcales, el Gobierne Federal ha otorgado  un plazo de
gracie, sin ceosto, para que ol exportader realice et envioc de sUS
mercaneci os al extranjero. Dicho plazo es de seis meses, que se
han extendids wr lLas miemas cendiciones, a Los almacenes
fiscalizedos. Dentro de estos recintos el exportador podr&
realizar actos de zonservacion, examen v tomas de muestras,
stempre que ne e attere = modifique 10 naturaleza =3 las bases
gravables para fineczc aduaneros.

EL propietaree do las mercancl as de euportacidn, cuenta
ademas con la seguridad de qrae ol fisco federal =3 las empresas
consecionarias de los almacenes fiscales v fismolizados,
responderin por =t valor de tas mercanci as que lltegasen a
extraviaree.

En el caso mexicano, eostas facilidades pueden encontrarse en
los almacenes de depOsite que opsran en el pais, =u localizacidn
©sSl& goneralmente en ltas tnstalaciones de las oficinas aduanales
del pais, fundamentaltmente v de aquellos denominados fiscalizades
que son concestonados a empresas privadas v que pueden estar en =]
cerza de las oftcinas aduanales detl pals o incluso dentro del

territorie nactonal,

©Quy Secretarfa do Hacienda vy crédito Pblico. "Certificado para
la ampliactdn de saldos a favor on el va por
exportaciones” Diario ofictal de la Fedoracidn. 1S de
diciembre de 198G,
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I1. 2. 3. rnacionals

EL exportador mexicano también puede tener diferentes
beneficics adicionales al conocer los diferentes mecanismos en
que puede negociar a través de tratados © acuerdes con diferentes
paises del mundo. Los mas significativos v con mayor relevancia

dentro del comercio exterior, son los siguientes:

1r.2.3.2. . El Hisztema Gsneral eI

purante el segundo periddo de sesiones de la Conferencia de
tas Naciones Unidas sobre Comercio v Desarrollo (UNCTAD), on
1978, se aprobd una resolucidn por medio de La cual los pai ses
industrializados se comprometieron a ostablecer ventajas o
reducciones arancelarias generalizadas ne reci procas v no
discriminatorias a productos manufacturados, semifacturados ¥ a
un ntimero determinado de productos = primarios, que son originarios

y provienen de paises en wvias de desarrolic.

Ecto sistema se conoce como et Sistema Generalizado de
Proferencias (S.0.P.), @5 generalizado por que se destina en
general a los pailzes en vias de desarrollo; es preferente pues
robaja o exenta de aranceles, la importacidn de productos que
especi ficamente sefialan los paises participantes v por tanto
no exige reciprocidad por dichas rebajas o exenciones: 1'%
temporatl por que su vigencia se program® para un periode inicial
de 20 afios prorrogables.

otra de las caracteristicas de este sistema, es que para los
productos primarios 1% para algunos productos manufacturados que
puedieran causar una perturbacidn a la= industrias locales del
palse industrializado, las autoridades correspondientes han fijado
cupos o contingentes = maximos ya sea en valor, en volumen y/o en
temporalidad. ’

México os uno de los 143 pci cos v territorios considerados en
los stetemas generalizados de preoferencias, por ello, el
industrial v comerciante mexiLcano deberd tener en cuenta esta
circunstancia, pues con toda seguridad hobra de enfrentar
compatencia en algunos de los marcados de los paises
desarrollades que otorgan el memo tratamiento preferencial, os
dectr, deber&n analizar no solamente si su producte esti
concideradeo dentro det S.G.P. dol palis que sea 353 interés, sino
tambien tas estadisticas de importacidr que le tdentifiquen cudl
os el porcentaje de ese mercado que exportaderes de otros paices
on vias de desarrollo estdn cubriendo, v por tanto, seran 1973
Frincipales competidores a enfentar.

Después de llevar a cabo la detlerminacidn ~ de la ventaja
arancelaria que pudiera disfrutar con competidores de otros
palsos, es conveniente que examine st dicha preferencia no osti
eujeta a limitaciones impuestas por cantidades © contingentes,

Dospuds, tendrd que averiguar culles son Los criterios de
origen gue ol sistema especifico tiene ol pais o pafses de que s
trate ha considerado pora sefialarlo originarico de Meéxico. ¢35
(3%) Se  utiliza ol documento oficiat denominado Certificado de

Qrigen adictonalmente a los otros documenlLos requeridos

tante en el pais exportador, como en ‘el pais importador.
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Loa criterice de origen pueden claeificaree en doa:

1.- Criterios que determinen el hecho de que las mercancl as a
exportar son totalmente producidas por el pais beneficiario
del S.G.P.

2.~ Criterio que pertenece al Ambito de las mercancias que
incorporaron en suU proceso de fabricaciOn o produccidn,
materiales © insumos extranjeros.

(Se constderan mercanclas totalmente producidas por ol pails

beneficiario del S.G.P.., aquellos productos cultivados, extrail dos

del suelo o cosechados en el pals o inclusive © fabricados con

' @e@os productos).

II.2.3.2. Asooiacidn Latinoamgricans o intearac1idn (A.l..p. 0. 1. 2
La Asociacidn Latinocamericana de Integracion (ALADD, tuwvo
su origen en el tratado de Montevideo 1980 en que los Qobiermnos
de Argentina, Boliviea, Brasil, Colombia, Chile, Ecuador,
Paraguay, Peru, Uruguay, Vvenezuela v México; establecen un
proceso de Integracidn encaminado a promover el desarroltle
econdmico v social,. arm@nico v equilibrade de la regidn, que [-Y
largo plazo Lllegar4d o establecer en forma gradual y progresiva un
mercado comin tatinoamericano, a través de una - promocidn v
regulacién dael comarcio reci proco, de La complementactdn

econdmica y de ccciones de cooperacidn en el campo econdmico que
permitan la ampliaci®n de los mercados.

Los mecanismos que s establecieron conswsten en
una preferencia arancelaria regional, acuerdos de alcance regional
v acuerdos de alcance parciat., En los primeros se aplicar& una
tasa arancelarta preferencial (oS a negociar); en los segundos,
serén aquéllos eon los que participen todos tos palses para
otorgarse concestones arancelarias v no arancelarias para la
importacidn deo productos; v el tercero, son aquellos en que no
participa Lla totalidad de los palses miembros ' &stos a su vez
pueden ser comerrciales, de complementacidn econdmica,
agrepecuarios y  do promocidn del comercio: respectivamente.

Los exportadores mexicanos podrén, por lo tanto, ofrecer
cquéllos productos que’ fabriguen v que especi ficamente encuentren
negociados por medio de algunos de los acuaerdos antes sefialados,
con el pals o paises sudamericanos con que participen. La
ventaja arancetlaria - consicte on una reduccidn porcentual del
impuezte a la importacidn, es decir, 3L México v Argentina dentro
del acuerdo comerctal de alcance parctal que han celabrado, han
estabtecido una preferencta arancelaria del SO% para zapatos que
so impertan para territorio argentinoe, siempre b cuando sean
originalecs de nuestro pals y se exporten directamente de México,
=sto quiere dacir que los productores mexicanos podran negocrar
con sus clrentes argentinos la venta de sus productos en
<ondiciones mejores, que los proveedores digamos de Estados
Unidos, Japdn, eta. , incluyendoe tos miembroe de to. ALADI, pues Las
concesLaNes que 3 realizaron esté&n bajo un acuerdo de tipo
bilateral, Mediante lo. ALADI tenemos el acuerdo 36 con Argentina,
a3 con  Bolivia,tl 37 <con  Chile.el 40 con Colombia, el 29 con Ecuador,
ete., que abarca las diferentes ramas productivas de lLos

diferentes pcises.
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II. 2. 3. 3. D BaEnEralt =L
LV,

Otro de los mecanismos de negociacidn tnternacional Utiles
en nuestro comercio exterior es el Acuerdo Generatl sobre Tarifas
Aduanales v Comercic’  (GATT: importante para el exportader
mexicano y en general, para el empresario nacional.

México se ha benefictado a través de diferentes acuerdos
comerciales con varios paises del mundo, pero en nuestro caso,
existen aln productos de nuestro interés especifico que necesitan
un mayer poder de negociaci®dn bY4 de tratamiente arancelario
preferenciol. Ello implica ta necestdad de apertura comercial de
nuestroc comercio exterior, entendiéndose €sta aceidn no sSlo como
mis itmportaciones que compitan con la calidad v precio de
nuestros productos, sine como descubrimiento de oportunidades de
mercades externos con la cimentaci®n de una mayor capacidad de
exportaciones no petroleras.

EL GATT o5 un organismo a ntvel internacienal, consecuencia
de un acuerdo-tratado multileteral cuyos paises integrantes
reclizan mas del 809 del comercio mundtial, v por tanto, es el
Unico instrumento multilateral que fijo normas convenidas para
regir el Comercio Internacionat.

Su finalidad béstica es la liberalizactdn dal comarcio mundial
mediante la celebracidn de acuerdos encaminados a obtener, a base
de reciprocidad v de mutuas veniajas, la reducci®dn sustancial de
tos aranceles aduaneros v de tas deméis barreras comerciales v
eliminacidn de tratos digscriminatorios; dando con ello una base
estable v centribuyendo asi al crecimiento, bLenestar v
dosarrollo econd®mico de todos los pueblos.

Resulta importante destacar, que el acuerdo no esti limitado
a palses desarrollados, ni -3 palses con un sédlo tipo de economia,
nt ~ tempoco representa limitaciones a paises exportodores de
productos basicos. Incluye a todos los palces interesados on
abrir sus froenteras v participar mayormente dentro del

intercambic internacional.
El principio fundamental en que ze basa el GATT es quea:

“Cunlquier wventaja, favor, privilegle o tnmuntdad concedido
por una rarta contratante a un producte origtnario de otro pci:.
sera cencedido inmediatamante e incodicionalmente a todo producto
similar eriginario de Los territorios de todas las demés partes
contratantes o a ellas destinadas”.

(Clidusule de la nacidn mas favorecida ¥ principio de reciprocidad

v no discriminacidn, )

Algunaz de las prohibicliones del GATT son:
2. - Permisos previos de importacidn y establecimiento de cuoctas.

2. - Las - subvenciones a las exportaciones. Esto se refiere a ta
devolucidn de cualquier impueste directo a suminisiro de
fondes otorgados por el gobierno (subsidios) para promover
tas exportaciones.

3. - Lc préctica del “DUmMpLng”, esto es, fijar un precio a los

mercados extranjeres per debejo del precic nacienal.

En julio de 1986, México se convierte en ol miembro

nmero (=74
del Acuerde deneral sobre Terifas Aduaneras y Comercie (OATD.
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Las condiciones genercales de su adhesidn ¢36) son:
10. - Mexico se reconoce come pais on vias de desarrollo,

20. =~ Se le constderan tres sectores estratégicos: El agricola,
el energético v algunas ramas industriales. como la
automovili stica, farmacéutica, toxtil, v ciertas tineas de
bienes de capital.

30. — Las barreras arancelarias mexicanas se eliminaréin en un
plazc de ocho afios, con la posibilidad de aplicar un
gravamen de emergencia del SoO% del arancel va negociado.
Hasta ol dia 10 de septiembre de 1088, ol OS% de nuestras
importaciones estin libres de permiso de importaci®n v su
nivel de arancel fluctla entre el 0% y ol 20% como m&ximo.

40. - EL pais puede restringir sus importaciones apelande a la
cl&usula de salvaguardia " eon caso de existir serios
probtemas en balanzo de pagos.

So. ~ Los industricles locales quedan protegidos contra précticas
desleales (Dumping). (37,

Ssc. — Las negociociones se realizan por paquetes de productos con
revisid®n previa del pais ingresante. (282,

70. - Se suprimen subsidios de cuatquier i ndole a la planta
productiva nactonal. sSin embargo, tas partes contratantes
reconocen que los incentivos concedidos on el marco del
Profiex, son compatibles con la disposicion del prop’ln
acuerdo general y ¢l d¢ subvenciones v medidas compensatorias v

per lo tanto, ne g2¢ exige ningUn cambico en &ste rengldn.

A partir del ingreso de México al GATT, se empez® a sspecular

sobre las posibles consecuenciag a corto v mediano plazo,
especulaciones infundadas por ompresas ¥ grupos diversos que
desconoclian vy atlin desconocen las bases mediante Las cuales se
hace este tipo de negociaciones multilaterales.

¢ 353 "La marcha de la economiar. Examen de ta
sttuacidn  econdmica de México. vol. LXIX #7209 agesto de
1986 pag. 340G, .

*y Permite imponer restricctones cuantitativas
(cuotas—-permisos? Ltemporates a las importaciones, con la
tdea de corregir un elevado déficit en cuenta corriente,

€3 Para ewvitarlo la ley reglamentaria del Art, 131 de la
Conatitucidn Politica de tos Estados Unidos Mexicanos on
materta de Comercio Exierior, establece una restriccidén
cuota-compensatoriar que compensa el margen de
competencia desleal de mercancias importadas. (Dioric
Oficial 13-01-8%.

€352 A micios del ingreso de Meéxico al GATT. se negociaron 373
productes, que represontaron un 159 del valor de las
tmportasiones de 1983 tcerca de 2 mil millones de
ddlaresy.
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sSin embargo, la reatidad o8 otra, pues la postura del

empresario mexicance ha demostrado . su interés por el ) cambioc
estructural que se viene argumentando a partir del Plan Nacional
de Demarrollo 1£€3-1988. .39)

A la fecha <01 de enero de 1909) el cambio estructural que se
ha' realizade en nuestro comercio extertor, con la racionalizacidSn
proteccionista v la apertura comercial, () ha tenido resultados
alentadores, los beneficios tanto para el empresarioc como para el
exportador mexicano v et consumidor nactonal son reales v
diversoces:

Q. - ELl consumidor mexicano tiene ta opcidn de obtener productos
con més calidad v a mejores precios, ya que con el ingreso

al GATT, o ha competido en calidad y precio con los produc-
tores mexicanos.

b. - Ha contribulido en Lta reduccidn de Lla inflacidn, pues se han
iLmportado itnsumos mas baratos awvagdo a la politica de
subvatuacidn del tipo de cambtio, Lo que logrd en
algunas actividades productivas, disminucidn en los costos

de produccidn y con ello ofrece productos a mencres precios.
c. - Se han establecido condiciones fovorables para que:

- Se posibilite el inicio det proceso de reconversidn
tndustrial planeado. N me jorar la calidad v elevar la
competitividad de nuestra produccidn,

- Se incremente ta capactdad de negociacidn multilateral
con la consecuencia de reducci®n del proteccionismo.

- se han diversificado los mercados de exportacidn, con la
ventaja de poder reducir la dependencia comerctal que
tenemos con los Estados Unidos.

- A pesar de haberse estimulado las importactones debido a
ta apertura comercial v eliminaci®dn del proteccionismo,
nuestras exportaciones han tdo en aumento ademds de

diversificarse a productos manufacturados.

Por lo tanto, ta apertura comercial ha trafdo problemas para
empresas mal dotadas, peroc oportunidades para olras. Es
inaceptable que et consumidor mexiLcano se vea obligade a pagar
por la existencia de mercados cautivos, un articule con precios
dos o tres veces mAs altos que el de el mercado internactonal.
Come en cualquier mercado tibre, se verdn afectados los
productores incficientes v los recursos seran aplicadeos donde las
empresas lengan una ventaja comparativa mayor.

El ingrese al  GATT, intenta una reasignacidn de TecCuUrsos a
traveés deo nuewvas inversiones a costos mas realistas Yy o través de
una mentalidad productiva que dobe generalizarse, puUes s un paso
wnicial tneludible para que el productor mexicano participe v se

beneficten de ecte acuordo multilateral de comercioc.

€392 Gonz&lexz Claudio. “EL impacto de la apertura
internacional de la economia mexicana”. Ejecutivos de
Finanzas. Vol. XV #35 mayo de 1985 pag. 12.

* Aspeclos analizados v evaluados an nuestro capfitulo I de

dota investigacidn,
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II1.2.3. 4. Intercannio Comns

EL sistema multilateral del comercio v pagos
internacioncles, cuspiciado por el GATT v el Fondo Monetario
Internacional FMI, se encuentran frente a otra alternativa de
cemercto internacional; el bilateralismo v o propensidn al
intercambio compensado.

En su expresi®n mAs simple, el intercambio compensado toma la
forma de trueque. Este té€rmino se utitiza para describir
aguellas transacciones comerciales internacionales, donde conjeza tedo [=]
parte del pago por adquirir © vender bienes y servicios, en luger de
intercambiarlos por dinero (comercio sin dineror.

En afles recientes, esto préctica comercial ha sido utilizeda
principalmente por Los pafises eon desarrollo, aei como tambié&n
algunos palses de América Latina.

Muchos paises utilizaban este mecanismo para corregir déficit
en wus balanzas de pagos, por falta de financiamiento =) elevadas,
cargas de las deudas externas o por cuestiones politicas.

Algunas organizaciomes a nivel internacional como os el ‘GATT.,
la Organizaci®n de Cooperacidn v Desarrollo Econdmico (OCDE>
determinan estas operaciones entre el 20 v 309% dsl comercioc total
mundtial. Y son tos gobiernos tos que mayormente han Llevado a
concretar €stas operaciones; ademdas la mayor parte de é&stas e ha
realizado con productos bisicos como: granos, petrdleo,

minerales y algunos caso: productos semielaborados y de capital,

EL intercambio compensado abarca diferentes modalidades o
nivel mundial: )

C U A DRO N o . 1¢
Trueque
Coniracomprao
Compensacidn
Triangulaci@n (svitchy
Offset.

TRUEQUE: N

Es la forma mis sumpte del intercambio compensado por ta que
se eostablece un acuerdo de intercambio directo de bienes entre
does partes, sin et uso de dimero. Por lo gemneral ol valor de la
oxpertacidn  iguala <l de lta  importacidn y con etlo sus saldos se
compenzan. En caso de ne  ser asi, se tiende a cubrir el
diferencial con divisas libremente aceptados. :

EL plezo estipulado para estas operaciones es por lo general
de un afio para no afectarse ambas partes de las fluctuaciones de
loe precitos mundiales.
a0y Gatlegos M Carlos. "Intercambic Compensado”. RovV.

Ejecutivos de Finanzas. Vol XV #5 mayor de 1986 pag. 82,
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Como esta transacectdOn  no se hace con dinero., no s utiliza

como generalmente se hace, la carta de crédito lumbién aqui “opere coma
una carta de crédito Llamada “Stand-by", la que obliga que en
case de no cumplir alguna de tas partes contratantes, fe obtendri
un pPage en divisas; en realidad e@sta carta otorga seguridad en la
transaccidn.

Por ejemplo: las ventas alemanas de automdwviles aMw a cambio
de atln ecuatoriano, el intercambio de reactores atdmicos de

Francia por algoddn Sudanés etc.

CONTRACOMPRA!

ES modalidad de intercambio mas comuln v frecuente en todo
et mundo hoy on dia. EL intercambio S0 realiza por lo general
con equipo, Flanta (=] tecrotogfla; v se acepta recibir como pago,
divisas Libremente convertibles v bienes no reotacionados
(contracompral dentro de un periddo determinado, por lo general
de uno a cinco afice.

Ello implica la, firma de dos contratos paralelos v separados
Yy un protocolo que los relaciona. En ol primero, sQ determina el
suministro de uno ) varios productos a un nivel = de precio a
cambio de divisas; en el segundo el exportador original se
compromete a comprar al tmportador original, bienes seleccionados
de wuna lista muy wvaritada o cambio de duvisas.

De aquella tista ze excluyen los bienes producidos por la
tecnologia que s€ te esté exportando v la contracompra es por un
valor equivalente a un porzentaje, frecuentemente menor del valor
det primer controto. Por to general, el valor de los bienes es
calcutado en términos de su equivalente en divisas libremente
aceptladas.

Por otro lado, E-Y-3 permite que un bance financie cada
transaceiln, a través de las tradicronales cartas de crédito,
sltempre v cuando dichas operaciones no ostén legalmente
condicionades. Por lo general, 2ste tipo de transacciones
reguitere de financiamiento puente Ay para el exportador, o para
que el exportador consiga al comprador externo.

En la préctice, empresas enportadoras originales no utilizan
ellas mismas les bienes recibidos por el segundo contrato, sLno
que tos transfieren con descuento a empresas comercializadoras

(trading companies) para venderlos en el mercado internactonat.

COMPENSACION!:

Esta modalidad implica que el exportador que sumunistroe
planta, equipc o tecnologia acepta por contrato, recibir como
Pag> parcial o total, bienes que ha de productr et importador con

sl equipe o la tecnologic que le vendid originolmente.

tan Fincnciamiente que en ot caso mexicano os adquirido a
traves de FOMEX. (ver subcapi tute XI. 3.1 de esta
investigacidm.
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La compensaci®dn requiere un par de contratos

paralelos v por
separado ¥ un protocolo. EL periddo que abarca es de
generalmente entre =S Y 20 aflos, a fin de permutir el pego en
especie con la tecnoloaia importada, implica tombién grandes
sumas de dinero v de produccidn. Es comin en esta modalidad que
uno empresa quiera mantener su participacidn  en cierto mercado de
un paie en desarrolleo.

El  crédito s@ extiende comilnmente al  Banco centratl del pais
en desarrolie con periddo de gracia de un par de afios, tiempo que
comienza a partir del momento de entrar en operacidn =18 fase de
produceidn de la planta.

Por e jemplo: una empresa de E. U, manufacturera de troctores
agricotas exportd una planta ¥ tecrnologia a Polontia, recibiendo
una ‘- parte del page eon divigas libremente cambiables v ol saldo en
tractores hechos en Polonia. En otro caso, ta General Motors
Corporation de E.U. adquirid automdviles de Brasil como pago
parcial por monmtar una planta automotriz en ese pais.

TRIANGULACION: (SWITCH)

La riangulacidn permiie a cualquier de las portes
contratantes, transferir sus compromisos a una tercera parte, sl
ol receptor de los producios ne los puede vendsr, ya sea en su
mercado interno °© en el exterior, transiiere sSus derechos a una
empresa de comercializacidn (switchery eegpecializada en lo
triangulacidn.

En la prictico, se har concedido descuentos de hasta 0% para
que una empresza venda Ltos productos a otra empresa
comercializadora para E=1%% triangulacidn. Lo diferencia ertre et
pago firmal en divizas duras 2y 4 et costo origiral de los
bieneas, reprementa la utilidad de lo empresa comercializadora.

Asi ., la triangulacidn permite al pais A que tiene un
excedonte on su comercio bilaterat, tranzferir parte o toda la
dicpenibilidad de s cuenta de compensacidOn a una tercera parte,
qruren puede ser un pais B o una empresa comaercializadeora,
quienes tienen un precio de decscuenio. "

Las principales empresas comarctalizadoras en lri.cnguLoci.én,
estan ubicadas en Europa Oceidental, espectalments en Viena
Amsterdam, Londres y Hamburgo.

OFFSET:

un acuerdo offset (compensceidn es principalmente utilizado
para ~ranlas retativas -9 equiro v materiales da defersa, ventos
como aviones comercioles Y olros productos considerados
prioritarics para el Gobierno comprador.

Cagy Las diviscs duras son! dolar americano, libra esterlina,
marco alemén, franco francés. lira italiana, détlar
canadiense 1% el ven; va que son divisas con ecoromia de

gran respaldo productivo.
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Modiante ot  Offsel un gobierno que importa bienes de capital
(=] importantes sivstemas militares, requiere que el vendedor lo
compense por los efectos econdmicos Y presupuestarios comprando
cliertos bienes, o bien produciendo una parte del sistema
adquirido, © a través de inversiones en su pal s, ElL Offset toma
‘ta  forma de intercambio compensado al establecer compromisos de
coproduceidn © inversidSn.

La empresa estadunidense Mc Donnell Douglas vondid 22 aviones
DC-9o valerados en 100 millones de d&lares o Yugoslavia Y accedid
a adqutirir bienes de ese pals por valor de 25 millones de
ddlares. Ademis accedid® a recibir ciertos equipos para su propio
uso, sin embargo recibid jam&n de puerco, torres de transmision,
protectores de caucho que fueren vendidos a empresas
comercializadores de descuento.

Por lo tanto, aungque el exportader v el productor nacional noe
ocupan mucho estos mecanismos, @s importante su conocimiento pues
en un futuro mediato, su capacidad productiva [=] la propia demanda
externa pueden hacer necesario utilizar alguna de las modalidades
del intercambio compensado.

Algunas de sus ventcjas son!

1., - Pormite mejorar la posici®dn de ta Batanz=a de Pagos, pues
realiza operaciones comerciales stn utitizar grandes
cantidades de divizas, lo que le permite por un lado ajustar
sug importaciones con sus exporlaciones.

2. - Ayuda a preservar las divisas O reservas internacionales.

3. - Factilita la transferencia de Tecrologia entre paises

industrializados y en menor grado a pafses on desarrollo.

4.~ Permite ganar acceso a mercados protegtidos v a nuevos
mercados de exportaci®n.

-, - Exportar productos basicos con oxcedente de oferta, simpre
Qe no tteonda a deprimir los precios del mercade
internacional.

S, - Fortalecer lazos politicos, por ra=ones eeraléglcas de
seguridad < para mostrar s apoyo politico hacia cierto pais.

Tiene un fuerte contenido politico mas gque comercial,

AWML

Es vmportente que el exportador mexicano, conozca tos
decumentos v procedimientos operativos v administrativos mas
usualmente necesitados eon las compra-ventas internacionales con
La finalidad de agilizar v optimizar SUs operaciones comerciales

<on palges del exterior.
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I1I.3.1. FECMISOS ¥y QOCLMSHTaS

Tanto el productor como el comerciante mexicano tnteresado
en realizar compras o ventas al exterior, puede realizar este
tipo de actividad ya que no existe prohibicidn alguna para
hacerlo: no obstante este tipo de operaciones necesita estar
controtada 3 reglamentada administrativa . operativa, legal v

financieramente.

A continuacidn, se mostrar&n los diferentes documentos
usucales en la actividad exportadora e importadora .

A Pocumentacidn reguerida en ol pais de origen de las
mercanci aa. : ’

B. Documentaci®n requerida del seguro.

. Documentacidn necesaria para el tranmsporte.

D). Documentacitdn utilizada pare el page de la exportacidn.

. Documentacidn requerida en ol pais de destino de las
mercancias.

. Otros documentos utilizados en el comercio internacional.

(A Documentacidn requerida en el pals de origen de las

mercanci as:

DOCUMENTACION COMERCIAL.:

ar. Factura Pro~-forma. Es una prefaciura entregada por el
vendador al comprador, a efecto que
Sste pueda conocer el precioc del
producto =] para que pueda efectuar los
trémites de solicitud de licencias,
permiscs de importacidn ete. . ante las
autoridades del pafs de destino. Se
usa también cuando Los exportadores
solicitan pagos anticipados antes de la
entrega de ta mercancia. Se presentan
igual que las facturas comerciales sOlo
que deben incluir Lla mencidn:
"pro=forma” 433,

|- Factura Provizional. Es la realizada por el vendedor para
cubrir envios cuye monto global no
ha eido plenamaente determinado, en
razdn de la cantidad a sumunistrar,de
acuerdo al contrato.

€43 Granelt Francteco. La exportacidn v los mercados

internacionales. Tercera Edicidn, México D.F., Editorial

Hispano Europec 1983, pégnna 2G3.
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<y Factura comercial, (44 r)Que debe expresar ol valor comercial de
las mercanci as exportadas. Es el
documente en el que se fija el importe
de la mercancia expedida,
DOCUMENTACION ADMINISTRATIVA
A LICENCIA DE EXPORTACION. Es la licencia o autorizaci®n o-
f ficial parae cubrir exportaciones
sujetas a dicho requisito. De
acuerdo a la loy Aduanera,
practicamente todos los artf culos
son susceptibles de exportarse,
excepto aquellos que van on
. contra de la salud [=] que son
nativos del pais v no quieren BuU
reproducci®n fuera del pais. Por
ejemplo:
- focas, elefantes v lecnes
marinos.
- langesta viva.
- huevos de tortuga de cualquier
clase. .
SOLICITUD DE PERMISO DE EXPORTACION:

La SECOFY, en cumplimiento al ordenamisnto del Ejecutivo
Federal, relativoe a la simplificacidn administrativa, ha
substituide en una sola las diferentes formas de solicitud que
existf{an para solicitar permiso de exportacidn,

Para realizar dicho tramite es necesaric acudir a

SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTGQ INDUSTRIAL

Departamento de orientacidn v Difusidn de la Direccidn

aeneral de Controles al Comercio Exterior de Productos

Industriales.

Blvd. Adolfo Ldpex= Matecs 3025

periférico sur

O en la Delegacidn Federal de su Jurisdicci®Sn.

™) No se exigird lo presentaci®dn de facturas comerciales en

tmpertaadn auportacién sfectuadas por embajadas ¥
consulados autranjeres o por sUS funcionarios £% empleados,
las relativas a energia electrica, las de petréleoc crudo,
gas . mnatural y sus derivados cuando se hagan por tuberf{a.

60

i

3




B DECLARACION DPE EXPORTACION. Este documento ae presenta a la

aduana @ la hora de exportar. La
autorided aducnera certifica el

envio, con lo que se pasa a
tener derecho a los diferentes

esti{ mulos fiscales y reembolsos

de todo tipe a que Ltenga derecho
el exportador. Estas declara—--—
cliones son la base sobre las que
se establecen las estadisticas -
de exportacidn,

La declaracidn de exportacidn e reatiza a travée del
documento denominado "Pedimento de Exportacidn’ tver cuadro No.
11), o comprobante Aduanal o Pedimento Aduanal. A través de este
documento e nacionaliza ta factura externa <tal pagar todos los
impuestos Y fraccidn arancelaria que corresponda al producto al
moemente  de itmportary ante una Aduana Oficial Q se desnacionaliza
una factura al vender o exportar al exterior.

Es sencillo, cuando una mercanci{a llega a territorio
nacional, por cuatquier que sea su medio de transporte, =]
pretenda salir de nuestro territorio,’ deberad hacerlo per alguno
de los tugares habtilitados para ol tréfico de importacidn o
exportacidn, perteneciente a alguna aduana mexicana; para ello,
Lo mercancia debe cer DESPACHADA.

EL despacho aduanal es ol conjunto de actos, o formalidades
ejecutados u observades, tanto a ta entrada de territorio
nacional como a la e€clida del mismo, de productos extranjeros o
nacionales de acuerdo a las diversas clases de Lrafico v régimen
aduanero dentro de nuestra ley aduanera vy su reglamente en vigor.
Et reconocimiento aduanal es una de las acciones v formalidades
del despacho v consziste eon que la autoridad aduanera, por
conducte del vista aduanal, efectla el reconocimiento ° examen de
las mercancias que s vayan a exportar, con ol propdsito de
precisar su ' origen, naturaleza, eslado, cantidad, especie,
envacses, peso, medidas v deméAs caracteristicas a fin de verificar
que la clasificacidn ° arancelaria sea correcta asi como la
totalidad de impuestios a cubrir. De esta manera, st todo osti
correcto el ' wvista firmar& ol pedimento WSy donde queda
legalizade cualquier rroducto que se importara o cualquiaer

produclio que se@ enportara.

EL nUmero del podimento, se asentard en orden Progresiveo por
La aduare correspondiente.

C! CERTIFICADO SANITARIO ©O DE CONTROL. Exwgide  por la autoridad
del pais de expo‘rtactén pare ciertos
productos, socbre tode alimenticios.
Esto  se hace con el fin de ne
dezprestigiar en ol exterior -9
nuestro ralz, por exportaciones on
mal estade, o calidad. Estoe certi--
ficado es uno de los documentos que

en ocasiones debe ser visado por et
cdnsut del pais det comprador en et
pais del exportador.
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Por ejemplo para poder exportar de--

sechos de tejidos animales que son
la materia prima mediante la cual se

producen medicamentos de distinte
tipo en el exterior, principalmente
on Japdn; es necesario ademd@s de los

otros documentos ya mencionados,
presentar permiso o certificado per
parte de ta Secretaria de

Agricultura y Recursos Hidrlulicos y
la Secretaria de Salubridad y Asis--

tencia.

[-% DECLARACIONES DE DIVISAS, Son Llos documentos por los que el
exportador 5@ ve obligado a
repatriar lLas divisas frute del
precio de su venta al exterior,
Este documento es el denominado
“"COMPROMISO DE VENTA DE DIVISAS’ que
se tramita en las diversas
Instituciones Nacionales de crédito
v que 13 un documento
importanti sime en los casos en que
exista una politica cambiaria
organizada v controlada por la Banca
Central, es el caso mexicano.

En la aduana de ta salida de
territorio nacional se regtstra la
fecha o tas fechas de las
exportaciones que -7 realizan at
amparc det cCc.v.D., los nlmeros de
las facturas que e utitlicen, los
registros v nlmeros de pedimentos de
exportacidn, las fracciones
arancelarios declaradas v el valor
de las mercancias de acuerdo at
términoe internacional de comercio
Libre a Bordo (FOB), Junto con el
valor que aparezca on cada factura v

el tipo d» divisas que se trate.

CEL  @.vV.D. que se firme con la  inctitucidn de crédito tendra
una  wigencia de s0 di as naturales a partir de la fecha en que
sean utilizados per el exportador para ofectuar la primera
exportacidn. purante ta vigencia del Compromiso, su titular
podri realtizar una © varias exportaciones a su ampare per la
aduana que haya seofialade en dicho compromiso v deberi presentarlo
ante la misma en cada experiacidn. En caso de que el exporlador
ne  utilice el €. V.D. dentro  de los el di&s naturales contados
a partir de la fecha en que haya sido registrado por la
instuucidn  de crédito, deber& devolver a ésta el original v las
copras del mismo, a més tardar dentro de ta semana siguiente al
vencimiento del plazo mencionade; tratadndose de exportaciones de
orfebreria, joyeria y otras manufacturas con contenido de metal

precioso el plazo es do 120 dids.

63



- Et exportador podr& deductir del cVvD hasta el total de las

divisas generadas por exportaciones, siempre v cuando se
apliquen a

1. Loz gastos ascocrados autorizados correspondientes
a dichas exportaciones.

2. Importaciones Y gastos asociados autorizados,
correspondientes a mercanci a que va se haya
internado al pafis. Cuando se trate de mercancia
que aln no se encuentra en el territorieo
naciomnal, Unicamente se dard un anticipo del
20% en las importaciones de
herramienta, maquinaria 0% equipo que se vayan, a
tncorporar al activo fijo de la empresa
importadora. ’

3. Adeudos vencidos a su cargo v a favor de
proveedores exiranjeros, contrafdeos antes del 20
de diciembre de 1982 v que se encuentren

' registrados en la SECOFI.

4. El principat v los intereses de los créditos en
moneda extranjera pagaderos en la RepUblica
Mexicana dispuestos a partir del 20 de dictembre
de 1082, v los interesos de los créditos
dispuestos con anterioridad a esta fecha,
rospecto de los cuales no se haya participado
en alguno de los programas- que administra el
Banco de MExice en su  cardcter de fiduciario en
el Fideicomiso para la Gokternatura de RLEeSgOSB
cambiartos b% se encuentren regictrades ante la
SHCP.

) Documeniaci@n requerida del segurs:

Aungue este tipn de documentacid®r va muy relacionada con el
tipo de transporte que se utilice para euporlar, s preferible
hacer referencia de estos documentos a parte, va que [-19%
contratacidn y reguerimientos =14 realizan con olro tipo de
empresas.

Las mercancl as que se trangportan desde el punto de origen
hasta el de deztira. estan sujetas a nUMeroses riesgos. Las
compafiiaz  aseguraderas se hacen cargo de sattsfacer las p&rdidas
que puedan ocanionarso por loe dafics sobrevcenidos, a través de un
contrato de seguro por el que s obligan a ello a cambio del
cobro de una prima.

Expcrtadores 3 importadores debon conocer los riesgos a que
estéinm sujelcs los envios al ser transportados, pueden las
compariias de transporte sOlo responden a una parte de Los dafics
que sufran Las mercancl as a su custodia. Por ello, se aconseja
establecer un Contrato de Seguro de Transporte que ofrezca una

garantia adicional suficiente.
Se utiliza para ello dos tipos de POlizas: INDIVIDUAL Y

FLOTANTE.
La PSLliza Individual hace referencia a una sola operacidén o
envid  de ia mercancia. Mientras que Lla PSliza Flotante ampara v
cubre riesgos tnherentes a varios envios durante un determinado

trempo.
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Documentacidn requerida para el transporte de mercanci as:

Para ol transporte de mercanci as se exige, a veces, que
ostén on regla los permisos oficiales de exportacidn v de
importacidn, cen Lo que los transportistas tratan de cubrirse de
peligros de imposibilidad de descarga de la mercancia, de
peligros de contaminaci®én, atc. . . Segln les especificaciones del
contrato de transporte [=] la cldusula contractual conventda, 56
deberé presentar ol justificante de haber satisfecho at precic
del tranagorte.

Documentactdn para &t tramsporte warltimo.

1.~

Recibo de a Bordo. - Es un recibo provisional por el que s
atestigua que et cargador ha efectuado el embarque de tas
mercancias. Este recibo se canjea por ol "Conocimiento de
Embarque™ cuando la compafiia lo tiene listo. ya que éste
constituye también un recibo de las mercanci as.

POliza de Fletamento. - Documento sobre el que figuran los
condiciones sobre las que se establece ol contrato de
Lransporie.

Este documento tione importancia cuando se contratan los

servicios de un bugque por el tiempo determinado o por ta

sarie de servicios concrelos ta vaces on exclusival, pero

Hega a utilizarse normalmente para envio de mercanci as en

reégimen rnormal de transporte, pues at conoctmiento de

embarque por su parte, tambidn fijo. va las condiciones
de tramsports a la vex que cumple otras funciones.

Conocimiento de embarque. ~ Este documento realiza at miamo
tiempo una tripte funcidn: (ver toabdro 12)

- Constituir recibo de las mercancios por parte do la

compalfila transportista. La compafiia puede declarar haber
sfectuade va el embarque de tas mercanci as (conccimiento
A Borda™) o stmpleomente haber recibide las mercancias
para embarque (conocimiente “Recibido para Embargue™.
Ahcra, =18 conacimiento se denominag LIMPIO cuando la
compafiia transportista no superpone cltéusulas sobre el
documento, declarando que las mercanci as o los embalajes
=1} le han entregado en estado defectucsa, por ejemplo:
cajas de seogunda mano.

- Ti tute de propredad Ltransferible, que permite al tenedor

de una de tas copias negociables reclamar la entrega de
los mercarncias.
Existen conocimientos nomnativos ta rombre del
consignatariay v ta Srden negociables v no negociables.
Cabe menctonar que ta legislactdn de algunos poi ses no
los admite por ello es me jor designar = consignalario al
Banzo emizeor del <rédilo documentario.

- Prueba det contrate mari timo donde s fijan las
condiciones on que éste se realiza. Con retacidn a este
transporte 50 admiten tas siguientes posibilidades:
“Flote Pagado™ ol transportista se declara reintegrado
por el progromador del precio del flete.

"Conocimiente Corrtdo" 3] @l entregade por ol primer
transportista de una mercancia que serd sometida o

transbordo, en buques de la misma o de olra compaﬁi a.
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LoS conocimientos de embarque se entregan por ~juegos
completos— y constan de tres o cualro copias negociables (*¥%),

Es importante aclarar que, en la parte détantera del
conocimiento de embarque, se consignan tos datos referen--—
tes al envio v an la posterior, tas condiciones en tas que

la compafifa maviera ofrece el contrato de traneporte. (yg?

Documentacidn en el transporte terrestre:

1, - Por ferrocarril. - Se utiliza la’ Carte de Porie que
. constituye a la vez, el recibo de las mercancias expedidas
(cuando sobre ellas figure el sello de ta compafiia
ferroviaria. confirmands la aceptacidn de tas mercancias de
cargay v una prueba de la existencia del contrato de
transporte. En la mayorfia de los pafses europeocs de
acuerdo con la convencidn Internacional de Berna para et
transporte de mercancias por ferrocarrtil, la carta del
porte debe establecerse a favor del destinatario; en los
pafses no alineadeos o esta convencidn,las cartas de porte suelen
ser transferiblec.

EL taldn del ferrocarril os ta parte del contrato
de transporte que conserva la estacidn, desde la que se
expiden tas ' mercanci as.
2, - Por carrelera. - La Carta de Porte es a la ve=, prueba de

contrato de trancporte v recibo de las mercancias, pero no
confiere titulartdod de las mercancias del poseodor.

Documentacid®n en el Tranasporte Aéreo:

La Carta de Porte Aéreo es el documento sobre el que se
formaliza el contrate de transporte aéreo de mercancias. La
Carta neo e8 negociable ni  confiere titularidad de las mercancias.

Otros Documentos en el Transporte!

El aviseo de expoedicidn es el documento donde se comunica al
destinataric que so ha llevado a cabe @l envio de las mercancias.

EL certificado de Depdsito, es’ un documento negociable, que

cenfiere titularidad ssbre las mercancias almacenadas en ol

domicilio del consignalario o en depdsitos autorizados.

(**)  Por esta razén las Cartas de crédito suelen exigir ta
presentacidn del -juego completo~- de conocimientos, como
expresid®n de la transmisidn de la mercancia. En el reverso
de cada conocimiento se indica cuantas copias, on cada caso,
componen el —~juege completo-. Y la declaracidn en tat
sentido, debe ser firmada por el cargador, més el nUmero de
<opias  no negociables que solicite ol cargador. sSlo las
negociables constituyen titulo de propredad de las mercan-—-
<ias.

446> Granell Francisco. “La Exportacidn v los Mercados

Internacionales. 3a ad. Mé&xico D.F. 1083, Editoriat

Hispanoe Europea pag. 2741.
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(D)~ Documentaci®n utilizada en el pago de la exportacidn:

Existon dos tipos de documentos diferentes pero
inter-retacionades, empleados en la formalizacidn, cumplimiontes v
pago de la Exportacidn. Estos documentos son:

.- Contrato de compre-venta.

ii. -~ cCrédito Documental o Carta de Crédito Internacional.

EL contrato de compra—~venta es un acuerdo entre ot comprador
vy el vendedor, mientras que el erédito es unr contrato entre ol
Banco emigsor (y st se trata de crédito confirmado, es también
Banco avisador) v el vendedor, ' entre el Banco emisor v el
comprador.
i.~ Contrato de compra-venta.

EL contrato es un documento de tipo Llegal, mediante el cual

e detimitan obligaciones, se formaliza v se hace cumplir las

condiciones de esta operaci®dn, es decir, mediante un contrato ol

comprador ¥ vendedor se aseguran de riesgos v consecuencias

derivadas del incumplimiento de ambas partes.

Una vez formuladeo el contrato, se tendran establecidos los
derechos y Llas obligaciones de las partes.

Cabe mencionar que en casc de ne  cumplir el comprador alguna
de las clausulas del contrato, se puede optar por dos formas de
tramite:

- Tramite directo. — Visitando personalmente atl comprador,
Donde es aconsejable que se haga una mnuta de to tratado an
esa visite v que sea firmada por tas portes que intervintesen
en los platicas; para posteriormente llevar la queja a la
camara de Comercio del lugar del comprador quien propicia una
Junta de aveniencia v presiona al comprador para que cumpla
con eus obligaciones.

- Tramite indirecto. - Cuande la +wvia directa se ha agotado, se
demanda al comprador a través de tribunales civiles v

mercantiles, obligande al comprador a cumplir con lo pactado.

ii. -~ cCreédite Documentaric: .

La figura més tipica del page de las operaciones de
exportacidn es oL crédito documentario, donde el comprador
extranjero demanda su apertura, vy en donde ot exportador nacional
Lo recibe mediante la carta de crédito por ol Banco Nacional con
quien el Banceo Extranjero opera. En dicha carta se establecen
las condiciones en que dobera ajustarse el exportador, asi como

tos documentos que deberd entregar para poder cobrar su venta.
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Es necesario aclarar que ol crédito se refiere solamente a
documentos, st estos concuerdan con las condiciones del crédito,
el exportador recibird su pago itndependientemente de que ta
mercancia concuerde o no con el contrato de venta.

Se entiende que en estas circunstancias, debe existir
confianza mutua enitre comprader y vendedor.

En el cuadro No. 13, se observa el funcionamiento del crédito
documentarie c¢on page contra documentos, (471)

Al recibir la carta de crédite conviene - leerla v releerla
cutidadosamente v comparar aus condiciones con las del contrato de
venta.

En generatl, ot exportador deber& observar que se cumplan
todos los requisitos estipulados tanto en el contrato de
compra-venta como en la carta de crédito.

(E>. - DOCUMENTACION REQUERIDA EN EL PAIS DE DESTINO DE LAS
MERCANCIAS.

Este tipo de documentacidn se conforma de dos tipos de

documentos:

a. - Documentos requeridos en el pals de destino de las

mercancliaz, perc que son emitidos en el pafis de origen.
b. - Documentcs obtsnidos por quien realiza la importaci®n en
el propic pals de destino.

La mayorfia de estes documentos no os extgida por todos los
pal ses. sin embargo, el exportador debe preocuparse por conocer
tos documentos necesarios on cada cass, asi como el precio que le
correeponderé soportar. .

-} Documentacidn emitida en el pais de origen del producto.

1. = Certificade de Origen. Documento que se exige con objeto
de determinar la procedencia de
tas mercanci as para aplicarles
los derechos arancelarios que
procedan eon laos pafses de destino
(por ejemplo en tratados
preferenciales de libre comercio,
mercado comUn ete. .. Ademé&as,
con ello se controlan los contin-
gentes arancelarios concedidos a
las importaciones procedentes de
un determinado pafis. Estos
certificados suelen seor expedidos
en México en el Departamento de

atencion al pUblico de la SECOFI.

Existen bdsicamente dos Lipos de certiftcades de origen:

- EL que permite beneficiarse de las relaciones del Sistema
Generalizado de Preferencias (SGP) v ol que permite
beneftciarse de las ventajas rnegociadas ante paises de la

Asociacidn Latinsamericana de Integraci®n (ALADI).

ey Granell op. cit, pag. 227.
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CUADRO No. 13
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:Certificado de Origen ¢ALADI.

Certificado urtilizado al amparo de los diferentes acuerdos
comerciales originadns por le Asociacidn Latinoamericana de
Integracidn. Se utilizan cuando se envian productes al amparo de
ostos privilegios arancelarios al territorio del pals contratante
que haya establecido la’ desgravacidn imposttiva, por lo tanto, la
forma de comprobar que ha cumplido con este requisito es mediante
el Certificade de Origen del AILLADI; que puede tramitarse también
en la SECOFI. ARL mismo se propiciard el cuestionario para

gestionar certificados de origen a este tipo.

2. - Certificado Sanitario.

Seo utilizan para la exportacidn de ganado v sus
productos, la dependencia encargada de su tramite v expedicidn,
oS ta Secretaria de Agricultura v Recursos Hidriulicos por
conductoc de la Direccid®n Goneral de Sanidad Animal.

Los certificados ostablecen que les productos a exportar
estin libres de enfermedades o plagas que pueden contaminarlos o
hacerlios peligrosos para ol consumo humano. El formato se puede
observar en tos documentos requeridos en ol pais de origen de las
mercancias

3. - Certificado de Calidad.

El objeto de esstle documento es determinar por medio de
una entidad especializada, plblica, © privada, que la mercancia
sujeta al an&lisis ha cumptide con los requisitos seflalados con
nerma de calidad nacional e internacionat, este certificado
dependerd de la negociacidn entre el exportador y el comprador.

Er México, la SECOFI por medio de su Direccidn Genreral de
Normas v con apoyo en et Instituto Mexicano de Invesligaciones
TecnolSgicas, es la encargada de expedir certificades de calidad.

Adictonalmente existen otras instituciones segln sea el tipe de
preducto, que expiden este certificade, por ejemplao: el
departamenta de la Industria Militar de ta Secretaria de Dafensa

Militar. Laborotorios Nacionales etc. . .

4. - Documentos Consulares.

El exportador, a veces debe solicttar ol visado o
tegalizacidn do cietos documentos arte el Consul o cAmara de
Comercio del pais de destino en su pais (facturas comerciales,
conecimientos de embarque o certificados de origen. Los
derechos de Legalizacidn son a veces bastante elevados,
constituyendo . un obstdculo indirecto al comercio. Los paises
Lotincamericanos son en conjunto, los mas estrictos en relacién a

lae formalidades de esta indole.

5. -Documentos enviades por el exportador, que el comprador
debe mostrar para retwrar las morcancias ante el consignatario.
El comprador recibe ostos decumentos por parte det bance emisor

del crediulc documentaris.
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by Documentacidn obtenida en et Pais de destino de las

mercanciae.

1.- Licencia de Importacidn, "Es ta autorizacidn oficial que

permite la entrade de las
mercanci as al territorio aduanero
nacional. Estas licencias se
piden cuando el régimen aduanero
es restriclive a la importacidn.
En el c¢aso mexicano, s6lo el a%
det total de nuestras
importaciones, estéin determinadas
por permiso de importacidn.

L2, certificado de depdsito previo a la importacidn, su

! presentacidn se oxige on los casos
en que Lla existencia de depOsitos
previos obligue a haberlo
realizado antes de despachar la
mercancia a la importacidn.

9. - certificado Fitopatoldgico © Sanitario. Importacidn de
producto previo pase de un exdmen
sanitario. EL laboratorio de la
aduana o el organismo autorizado
expiden, en caso de encontrarse el
cargamento on estado satisfactorioc
de acuerdo a la ley aduanera v
santtaria de ese pals, un
certificado que se ajusta a la
licencia de importacidn para et
despacho de las mercancias.

4. —Declaracidn de Aduancs. Documento presentado por el
importador ) su agente aduanal,
para el despacho de las mercancias
en ol momente de ta importacidn.

%, ~Note de aviso. La envia el consignatario al
importador en el momanto en que el
transportista le entrega las
mercanci as.

S, - Documentos Bancarics. Solicitud de apertura de crédito
documentario, de la cual ya 36 ha
hablado su operacidn en los
documentos spara et pago de ta
exportacion. En et caso mexicano,
se presentan también con el
Compromise de Use ©O Devolucidn de
Divisas (CupD), mediante el cual
el portador recibe délares a tipo
de cambio controlado por medio de
un Banco nacional.

Por ejempto: supongase que se requiere importar mercanci{a
con un valor do 20,000 ddlares norteamericanos: el tmportador va
al Bance con que opera, solicitando un CUDD.

1. Se anticipa al importador el 20% del total de délares a tipo

de cambtio contralado.

2. El importador deposita en garantia el 30% pero en pesos

mexicanos. redituando un interés por el mismo.
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3.~ Cuando el comprador nacional recibe su mercancia en la aduana

maxicana, regresa al Banco v entrega: Factura, Pedimento de
importacidn v cubDD, devolviendo el Banco al importador, el 0%
restante de la importacidn total a tipo de cambioc controlado, més
aparte su depdsito de 30% en moneda nacional con SUB intereses

por el tiempo de depdsite de dicho capital.

(F) Otros documentos utilizados en el comercio internacional.

con el fin de facilitar el tré&nsito de mercanc{as a través
de las aduanas, una serie de paises han firmado convenciones
paermitiendo la cooperacidn vy desarrollo para &éstos. Hasta ahora
sdlo tos pafses europeocs (comunidad Econdmica Europea) utilizan

estos documentos que facilitan et trAfico comercial.
Dentro de los documentos utilizados encontramos:

- El Carnet de Admisidn Temporal CA.T. A.), que permiten
importaciédn y exportacidn temporal.

- EL Carnet de QGarantia Aduanera (T.I. R.) documento que debe
acompafiar a las mercanci as transportadas on camiones
herméticos para que puedan transitar entre ol pais de origen
v el de destino sin ser sometidas a revisiones aduaneras de
tos palises en trénsito intermedio.

t- EL Carnet (T. I.F.)>, que cumple la misma misidn que et Carnet
T:I.R. sSlo que €an transportacdién por ferrocarril entre paises
europecs.

1. 3. 2. Elaie d
Tomando como base ol subcapi tulo anterior sobre loa

documentos utilizados en ol Comercio Exterior, es muy simpte

hacer el seguimiento operativo que normalmente se realiza en una
exportacidn. !

se parte de la presencia prelimunar de un contrato de
compra-venta internacionat, donde el exportador nacional v el
comprador han estado de acuerdo en el pago mediante crédito
documentario~conformado, el producto, precio, transporte,
documentos requeridos para ambos, elc...

1, - Obtenidas licencias ' permisos, ol comprador ordena la
apertura de un crédito documentario en favor del vendedor, v
cuando éste recibe la notificactdn de la apertura tpasos 1,
2y 3 y eventualmente 4 (Ver cuadro No. 15}, entrega las
morcancfas al tramsportistia para que €ste Llas haga Wegar al
comprador t(paso S

2. - ELl transportista se hace cargo de las "mercanci as entregando
at vendedor los documentos de recepcidn para el transporte
. A partir de aqui, las mercanci{as son transportadas.
Paro pasar por los trimites aduaneros eon {frontera, suele
recurrirse a la colaboraci®dn de un agente de aduancas.
Cuando el transporte tnternacionat Lo realiza una empresa
distinta que la encargada del interior, os frecuente usar

casas consignotarias que dispongan de almacenes para guardar
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tas mercancias que deban guardarse en forma indirecta (u@.

En e©este caso un consignatario recibe las mercancias v las
retiene hasta que el comprador disponga de la documentacidn
necesaria para hacerse cargo de ellas.
a. -~ La documentacidn ta entrega el vendedor al Banco avisador
para poder cobrar (7).
4. - EL Bancoe avisador la transmite al emisor [¢-0] Y éste al
comprador «10),
S, - Para recoger estas mercanci as, el comprador debe contratar
tos servicios de un agente aduanal que lleve a cabo la
. importacidn de los productos mexicanos ante ol despacho
aduanal. Y despu€s el comprador recibe su mercancia.
II. 3.3. g1 el Comnercro Exterior v sy contratacidn.
No es necesario sefialar la importancia que tiene ol
transporte para =18 Comercio Exterior de cualquier palis. Basta
vistumbrar al respecto eon México, que on los dUltimos diex afios,
el volumen transportado para nuestro comercio exterior cracid a
una tasa anuat promedio de 4, 4%, En 1087 en su estructura por
via de acceso, el 19 del total corresponden al Transporte
Mari timo, on tanto que los ferrocarrites representan . et S. 0% del
total, Y el transporte aéreoc v autotransporte mueven directamente
el B, O% (49),
Mexico es un pals con intensa actividad maritimo~portuaria,
la mayor parte de su comercio exterior 5@ mueve por agua. A
nivel internacionat, el transporte mar{ timo constituye el medic
mé&as econdmice para la exportacidn e importacién de mercancf as.
Por tanto, el . empresario mextcano deber& conocer Las diferentes
modalidades del transporte conociendo de &stos no sélo su
ubicacidn, sine también las facilidades en materia de calado,
almacenes, muelles, grdas, equipo mecanizado, otc. , que ofrece
cada uno de ellos, asi come también la lejanfa ©O cercanfia con los
mercados de consumo. :
cabe mencionar, que uno de tos eolementos de costo méis
importantes por  su incidencia con el precio de exportacidn de
mercanci as, es ol que se refiere al transporte de los mismos,
desde la bodega del exportador hasta el punto de entrega
convenido. ' Escoger la ruta més adecuada Y segura Junto con
negociar el pago v costo de los sorvicios, requiere cuidado en ol
céleulo de tas operaciones y de conocimiento de las précticas v
costumbres que cada medio de transporie tnternacional suele
obaevar.
(XT3 Las operaciones de carga Y descarga admiten dow
alternativas: directa = la mercanci{a se transpasa de un
medio de transporte -3 otro en un =St movimiento v e
retira de La zona  portuarie, indirecta = ta mercancfa se
pasa en un medioc de transporte a las instalaciones (-3
almacén  del puerte., y con un segundo movimiento pasan de
bates @ olro medio de transporte.
(hoy Patifio Guerrero Qustavo. “La Infraestructura del Transporte
on México”, EL Mercado de Valores. vol XL. #S Marzo de

199@ pag. 2.
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A diferencia de

los contratos de compra-venta celebrados
entre comprador v vendedor de una misma nacionalidad,
exportador ¥ comprador externo, suelen estar sometidos
legielaciones diferentea. Ambas partes de la compra-venta deben
concertar contratoe que no ofrezcan duda on relacidn a quién
pagar los gastos de transporte, de seguro, ete. . . Elto
importante para el empresaric nacional, pues en base a elle podri
contratar el transporte que més te convenga con un costo adecuado
o sus necesidades.

AL llegar a Cote punto, es importante resaltoc el popel
juegan an el Comercio Internacional los famosos INCOTERMS
(Internacional Chamber of Comerce Trade Terms) o Términos de
camarae de Comercio Internacionat, para dar solucidn v delegar
responsabilidad tanto al exportador como at importador
comerciar internacionalmente.

Estas exproesiones v abreviaturos comerciales aceptadas
interpretadas de igual forma por el mayor ntdmero de exportadores
e importadores del mundo s presentan a través del prdximo gréfico,
No. § «

RESUMEN DE TERMINOS DE COTIZACION
Términc significado Compromiso del

exportador

~
EX~WORKS En fAbrica Poner la mercanciac

a disposicidn del
comprador en su es-
tablecimiento (fa—-
brica, plantacidn,-

almacén, etc.)

FOR-FOT Franco

vagon

Ceontratar el espacio

para el embarque, —-
cargar la mercancia
en el transporte por
84U cuenta © entregar
la mercancia bajo —-
custodia a la empre-~
£a de transporte.

FAS Libre al
costado -

del bugque

Entregar la mercan-—-

cfa al costado del -

buque sobre el mue--—
e o en la barcaza
que lo lleve al bu--
que de transporie.
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Compromiso del
comprador

EL comprador asu=-
me todos los ries
gos, pérdidas y -
gastos inherentes
de la mercancia -
desde la bodega -
del vendedor has-
ta sus bodegas. --
Este término re--
presenta para eol-
comprador la obli
gacidn méxima.
El comprador ad--—
quiere todos los
riesgos y gastos
desde la estacidn
de carga conveni-
da.

El comprador,
partir de este mo
mento asume por -

a -

sSu cuenta y ries-

go la pérdida o -

los dafics de la -
mercancia y el --
costo del (rans--
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Término

rom

C&F

EN-SHIP

EX-OUAY

significado

Libre a —-
bordo. Sse
utilizan -~
también las
sigltas en -~
espafiol
L. A.B.

costo y fle-
te

Costo segu-

ro y flete

Sobre el -
buque.

Sobre el
muelle.

Compromiso del
exportador

Poner la mercancia a
borde del buque en et

puerto de embarque
convenido.

Asume todos los gastos
p€rdidas y riesgos has
ta que los productos -~
cruzan la borda del bu
que que los transporta
ra.

i-
gucles que en C&F, pe-—

Los compromisos son

ro ademis cubre un se-

guro en condiciones
minimas o F.P. A.

Pone loa mercancia a -~
disposicidn del compra
dor a bordo del buque
en el lugar de destino
conventido.

Asume todos los com--

promisos anteriores -
y ademéis se comprome-
te o poner ta mercan-
cfa en el muelle del
lugar de destino pac-
tado. En este término
debe especificarse si
se incluye © no el pa
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compromiso del

comprador
porte hasta su bo
dega.

El comprader asu-
me el riesgo de -
pérdidas o de da-
fios de la mercan-
cfa a partir del
momento en que la
mercancfa pasa la.
la borda del bu--
que.

EL comprador c¢o--

rre con Lodos los

dofios o pérdidas

o de cualquier

incremento de los
costos a partir -
de que los bienes
cruzan lta borda -
del bugque.

La responsabili~-—

dad del comprador
@s la misma que -—
en caso anterior,
excepto por et
seguro que cubre

el vendedor.

Existe una res---
ponsabilidad to--
tal del comprador
on el momento en
que la mercancia
ezté libre a su
disposicidn en o
dentro del plaze
convenido y ha st
do notificade ade
cuadamente de
elto.

El comprador asu-

me todas las obli

gaciones y ries—-—
gos desde el mue-
lle de destino
pactado hasta su
bodega.

ESTA  TESIS
SALR BE WA

H3 DEBE
BiBLISTECA



Término

DELIVERED
AT
FRONTIER

DELIVERED
DUTY PAID

FoB
AIRPORT

FREE
CARRIER

Significado

Compromiso del
exportador

Compromiso del

comprador

go de impuestos y de-—

rechos de importacidn

Asume todas las obli-
gaciones, gastos Yy
riesgos hasta que Lla
mercanci{a tlegue c la
frontera convenida, -
pero sin que cruce la
linea divisoria e
gr
del pais del compra--—

dor.

Entregado
en fronte-
ra.

in-

en la aduana

El vendedor asume las

obligaciones méximas,

pues corre con todos
los gastos, pérdidasz
y riesgos desde su bo
dega o fhbrica hasta
la bodega o f&brica -
dal comprador.

Entregado
libre de
derechos.

Libre a
borde ae-

Asume todos los ries—-—
gos, pérdidas y gastos

El comprador asu-
me todos los ries

gos. pérdidas y -
gastos desde el -
momente en que Lla
mercancia se pone
a su disposicidn
debidamente despa
chada de la adua-
na de salida, den
tro del plazo o -
en la fecha conve
nida.

En ©ste término -

el comprader NO -

asume ningln com-
promiso Yy recibe
libre de todeo
riesgo y gasto ta

mercanc{a. Sin em

bargo,
venirse que algu-
nos gastos sean -
cubiertos por el

Lo

puede con-

comprador, —_—
cual debe especi-
ficarse claramen-
Le.

A partir del cero

puerto de salida

ropuerto hasta el momento en --— convenido, el com
que ta mercancia es en prador asume Lo--—
tregada al transporte dos los riesgos,
agreo pactade en el ae pérdidas y gaslos
ropuerto convenido cu-~ hasta su bodega.
briendo todos los im--— )
puestos, derechos y ta
sas exigibles.

Libre --- Cubre todos los compro El comprador asu-—

transpor- misos de libre o borde me el riesge de -

tista. (FOB/LAB) y esta dise- pérdida o de da—-

fiado para el transpor-

te multimodal, de con-

tened del

flos de la mercan-
cfa a partir del

“roll-androtl-off"”,

bordadores.
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to en que el

vendedor entrega
por remolques y trans-—
El exporta

la mercancia al -
transportista. Es



Término Significads Compromiso del Compromisc del
: : ) exportador comprador
dor cumple cuando en--— to puede comple--
trega la mercancfa ba~ mentarse con la -
jo custodia del trans- entrega de un co-
portista en el puerto nocimiento de em-
convenido. barque por parte
del vendedor, o -
una gufa aérea o
. un recibo del ---
transportista.,
FREIGHT Flete/porte EL exportador cubre to El comprador ad--
CARRIER pagado has~ dos los costos del -=-- quiere todos los
ta. transporte desde su bo riesgos de pérdi.-
dega hasta el puerto - das o dafios de in
de destinoc convenido - cremente en los -
pero deja de tener res costog, tan pron-
ponsabilidad sobre la to como las mer—-
mercanc{a cuando ésta cancf{as hayan si-
haya sido puesta bajo do puestas bajo -
custodia del primer - custodia. del pri-
transportista y no -- mer transportista
cuando haya pasado la
borda del buque.
FREIGHT Fletes/porte Es itgual que el ante- Extste la misma -
CARRIER Yy seguro pa rior, pero adicional- responsabilidad -
AND gado bhasta. mente el exportador - del compradoer que
INSURANCE se obliga o pagar la en el punto ante-
PAID TO prima de seguro de -- rior, exceplo que
transporte contra =--- en este caso el -
riesgos o dafios desde seguro de trans--
su bodege hasta el -- porte contra los
puerto de .entrega con riesgos o dafios
. ventdo. que pueda sufrir
la mercancia son
a ecargo del ven-
dedor y no del -
comprador,

Ahora bien, para proceder a la oleccidn de transporte que s
va a utilizar en caso que et empresario mexicano tuviese que
contratar el transporte. debe tener presente que la relacidn de
volumen y peso no @es la misma en todos tos medios disponibles.
Estas  equivalencias, pesosvolumen que en forma més frecuente ce
emplean son:

A BORDO 2,240 libras O 40 pies cilbicos
1,016 Kgs. © 1,13 metros clUbicos)
RUTA (tonolada métrica 2,205 libras © BO-100 pies cUbicos

FF.C.C (ton.

AIRE <(ton.

métricar

métrica)

1,000 Kgs. © 2,3-2,8 metros clbicos)
2,205 libras & 141 pies cUbicos

(1,000 Kgs. & 4 metros cUbicos)
2,205 libras & 247 pies cubicos

(1,000 Kgs. & ? metros ctibicos)
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En cualquier medio de transporte, lLa tarifa por el servicio

®se aplica conforme al peso de ta mercancia [=} el equivalente en el
volumen; estableciéndose ol costo total del servicio sobre el
clleculo que de més de los 2. Pe @sta manera, aquellos embarques
voluminosos peroc tivianos pueden wser mas econdmicos en el costo
de su  flete, st se utiliza el ferrocarril en lugar det barco o
camidn., Por tanto, ~ depender& la decisidn de qué medio de
transporte se aplicari al embarque, en relacidn a las
congideraciones de pesosvolumen, periodicidad del servicio,
rapidez del mismo v existencia o no de equipo adecuado para el

manejo de loa productoe.

FLETES MARITIMOS!:

EL transporte por este medio, e puede efectuar tanto por
empresas que pertenezcan a Llineas de conferencia, (V-] como por
empresas "Outeidersa” que no pertenecen a conferencias, o por
barcos totalmente independientes denominados "“Tramp Ships”.

Cuando se utilizan . L neas pertenecientes a conferencias
mari timasa, ae sabe que eastablecen tarifas comtUlnes para los
diversos productos que [=1- transporten, as{ como también arribadas
vy salidas, contratos con descuento en el flete, etc.

La cotizacidn que hacen de sy servicio incluye ademés del
costo del flete, diversos recargos que se establecen en moneda
evtranjera (dSlar estadounidense) por cade metro cubico, [=]
tonelada métrica, aungque también =e puede hacer por medio de
porcentajes que se establecen sobre el costo de los fletes.

Este tipo de servicio, es el que otorga  la mayor seguridad
on ol tranaporte internacional marftimo. o

Dentro de estas conferencias, existeon 2 mecanitsmos para
obtener rebajas en fletes:

Rebajas diferidas.~ El exportador podr& obtener una reduccidn del
10% al 20% © més, del flete maritimo pagado,
cuando sus embarques reaticen invariablemente
en buques de una misma empresa de novegacidn
asociada a una conferencia mar{tima durante
un lapse que puede ser de 3 meses a 1 afio.

Tarifas duales. - Coneisten on que el embarcado firma con una

empresa de navaguctén asociada a una
conferencia, un contrato por ol cual 5@ obliga a
no entregar hasta nuevo aviso a barcos ajenos a
tc conferencia, por un lapso generalmente de S
meses o cambio de recibir una reduccidn
inmediata de la cotizacitdn de sus fletes o  en ol
costo total de Los mismos.

< 50) Son, aquellas asocltactones mari timas entre diversas L neas

mexicanas, holandesas, brasitefias, etc. , que presten
servicios on puertos especi ficos Localizados on un titoral
de un pais [=] palses que cubran itinerarieo previamente
establecide v conocido. Establece una tarifa uniforme v
comun para el cobro de sus flotes para no buscar
competencias desleal entre si. Son de carécter privado v
autdnomo, se adeclan a las disposiciones portuarias v

maritimae de cada pals,
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FLETES TERRESTRES!

En este tipo de fletes so contemplan 2 formas: ol
ferrocarril y el camidn.

La tarifa de transporte terrestre, establece varias
categorias de los productos que se pueden transportar de acuerdo
a au naturaleza (=] condicidn, por to que os bAsico clasificar
adecuadamente ol producto que se vaya a exportar, asi como la
categorie a que pertenece. Para conocer al costo del flete, &ste
se aplica segln et pesc o el volmen de los bienes de que se
trata.

El transportista siempre cobrar& el mAximo de toneladas o de
metros cUbicos que transporte su unidad, no obstante que las
mercancias no cubran cualquiera de tos puntos méximos, por to que
el empresario deberd tomar en cuenta, an envio m{ nimo on su
oferta © cotizacidn de exportacidn.

También existen servicios de transporte terrestres en los que
€o utilizan transportes de trailers en que las empresas
transportistas nacionales, han celebrado convenios o acverdos  con
diversas empresas transportistas centroamericanas (=] de Estados
Unides y Canad&, con ol propdsito de que Lla mercancia una vex
cargada eon La caja de los trailers no sec descargada v
transbordada a otra unidad de carga en las aduanas fronterizas
entre paises, sLNo lo Unico que se realice sea el cambtio del
tractor © unidad de locomocidn v del personal que maneje la
unidad respectiva. Eztas empresas otorgarén un conocimiento de
embarque “corrido” desde la bodega del embarcador hasta ol punto
de entrega convenido Y ol flete ser& por la totalidad del
servicio.

FLETES AEREOS:

Las compafifas de aviacidn an la mayorfa de los paises det
mundo, pertenecen a la Asociacidn de Transporte Aéreo
Internacional (IATAY. Permitiendo que se apliquen tarifas
unifermes de flete en ol transporte de mercancias de un
aeropuerto a otro. Las tarifas estan expresados en détares
norteamericanos v pueden ser adquiridas por ol empresario
mexicano para sU consulta, acudiendo a la ventanilla dnica de
SECOFI, planta baja.

Es importantie también on este medio de transporte, clasificar
adecuadamente et producto dentro de la tarifa det flote para
después determinar su costo.

Aungque tas tarifas de transporte aéreo son mie altas que las
de oiros medios de carga, su ventaja es que el tiempo de trayecto
es reducido, teniendo repercusiones faverables en aspectos como
tnventaries, prima de sQQUros, costos de capital v financiamiento

Yy del embalaje wutilizado.

FLETES MIXTOS:

Bajo €ste aspecto s@ contempla la utitizacidn de 2 o més
medios de transporte, generalmente utilizando unidades de carga °
containers cuyas dimensiones son a nivet internacional = 20, 30 o

40 pies de largo, por B8 pies de ancho y 8 pies de alto,
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Estas unidades de carga Jjunto con plataforman de

ferrrocarril, montacargas, grlas v otros mecanismos de mane jo en
terminales 2% puertos containers, permiten que puedan
transportarse por todos Y cada uno de etlos en forma répida Y
segura, reduciendo el manejo de carga fraccionada [=] aquellos
productos que por su naturalexza le requiere como os por ejemplo:
tanques para 11 quido, unidades refrigeradas para productos

perecedercs, tlvas para minerates, granos etc. ..

La cotizacidn de este tipo de flote, se har& por la unidad
total de carga, estableciéndose st las maniobras iniciales de
carge y d de nercancias dentro de ella, se podrén  hacer en
planta o bodega del exportador © en la estacidn =) terminat de
servicios, para entregar el embarque en la bodega del comprador [=]
on la estacidn © punto convenido en el contrate de compra-venta.

Este mecanismo “multimodal” es el que s encuentra m&s
extendido en la actualidad v que por las ventajas en embalajes
especiales de exportacidn, disminucidn de riesges v de costos de

operocidn, es sumamente

petitiveo y r dable.

IX. 3, 4.

Al habl ar de Aduanas implica hablar de aranceles v derechos
a cuyo page estdn  sujetos los artfcules extranjeros cuando entran
on el territorio aduanero nacionatl, o cuando en su caso lo
requiere una exportacidn mexicana.

Estos derechos puedon tener una finalidad principal de origen
fiscal (=] de origen protector de la industria nacional. Se dice
que la finalidad es fiscal cuando los derechos han sido fijados
por el gobierno como una fuente de ingresos presupuestarios. Se
habla de finalidaed protectora cuando se protegen determinados
sectores de la economia nacionat contra La competencia de
productos mundiales producidos a precios inferiores a los
internocs. .

El gravamen como se hablia mencionade en el capfituleo I de @ata
investigacidn, se aplica en t&rminos de porcentaje (ad-valorem;
en té€rminos por unidad de peso, longitud, etc. (derechos
especificosy © en términos complementarics segtin sea el tipo de
producto. -

La clasificaciOn de mercanci as a fines aduaneros, es la base
que permite individualizar exactamente el tipo de derecho
aplicable a cada mercancia en funcidn del grupo en que se sttla.
Hasta el primer semestre de 1088, se procuraba ta 19walacion
internacional de Llas clasificaciones a través de 2 nomenclaturas

internacionales de productos:

1. - La Nomenclatura Arancetaria de Bruselas (NAB), que ase ha
concebido especialmente para fines arancelarios. En general,
los productos se agrupan segln la materia de que estin hechos
partiendo de las materias primas hasta Ltegar a los productos
acabados, Por ejemplo, en el caso mexicano, la fraccidn =)

tarifa arancelaria, se clasifica de la siguiente manera:
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¢ Miel de Abeja »

Sub-

Seccidn capitulo capftuto

Partida

Sub-
Partida

Importacidn B84 45

Exportacidn 84 14

A 001

a o1

ta mayoria
utilizan.

de los paises

La Nomenclatura
uUniforme para el
ha concebido para
que sirva de
estadisticas del
fase de fabricacidn
adecuada para las
que la NAB.

creada por Naciones
Internacional”
una
para el
comercio mundial.
u origen

investigaciones

Un
Comercio
hacer
base estudio
Parte
industrial,

v ltos

detl  1o.
clasificecidn
intercambic

A partir
una  nueva
B8O de
conocido
de

de Julio de
internacional
munduial

1088, México
de
de
de
a sustituir
el de
convenio

U
comos

producto:
"Siatema Armonizado
et zual

tLene

Mercancias",
Este
pai ses

de
Y haga
relacionada
b4

viene

sistema
que
clasiftcacién

<omo fin,

intervienen en
de
homogénea
con el
clara ° ejecucidn
computarizados,
internacional.
Exislen al dia 10
aduanera, que son partes
Armonizado. los
Francia, Espafia, Bretafia,
Indic y los paisec
v MExico participan
el casc de las
pasa de 8,457 cte
dal sistema

permusa

el
mercancias de
la clasificacidn
comercic mundial;
de los
as

ueo
e

pronta
sistemas:

informacidn

tramites

1 la

como
de de
contratantes
poises
Japdn,

febrero 1989,42
del
Entre
Canadé,
Actualmente
el
itmpeoriaciones,
la

Gran
escandinavos.

aclivamente en
En

vigentes

el
nomenclatura de
ta rnamenclatura
de
del
Qe s
lo
clastficocion
s jetas

Armonizado.
asciendeon
a zo3

al requisito

340 (S, 2w

d>l testaly
En

previo
frente
en el NAB.

con
totaly
trekreer
que la
del sistema
requisite
totol de 5,042 fraccinres
Debe destacarse,
prezerva
eztablecidos

do
se
permiso

correspondse = tarifa

armonizado
previo de

(S, 4% del totald.
que le

niveles

al de
del
o,
mismo

tarifa
ctnce arancelarios

desde de 1987, al

la congruencia de la ostrucltura arancelaria.
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Los niveles arancelorios se estructurar como sigue: ¢#)

203 Productos terminados ne necesarios para el consumidor final

15% Productos sem-terminados necesarios pere no indispensables

10%§ productivamente. .

=55 Productos indispensables como bienes de capital v materias
primas.

% Productos de consideracidn social v bienes de capital que
no se producen en ol pais Yy que son indispensables para el

desarrollo de nuestra Plantaa Productiva.

Ahora bien, al hablar de Las aduanas por las que s pueden
exportar e impertar mercancias, es necesarioc hacer uno aclaractidn
en cuante a au funcionamiento.

EL exportador debe tener en cuenta, que el agente aduanal es
su representante, BV por lo tanto, estard obligado solidariamente
a responder ante el fisco federal de cualquier obligacidn v
crédito que se establezca con motive del despache aduanero de sus
mercanci as. Legalmente el expcrtador es el mandante 8% el agente
aduanal el mandatorio, siendo el contrato que se colebra el
mandato. Por lo tanto: el agente aduanal deberd orientar v
asesorar a su mandante parae  realizar el tramite de despacho ante
la aduana respectiva. en forma oportuna y correcta.

Por otro lado. al Vista Aduanal s un funcionario
especializado de la Direccidn General de Aduanas, que presta sus
servicios en ella ' en todas Y cada una de las aduanas del pais.
ElL Vista Aduanal es un experto en el manejo de tas tarifas de los
impuestos generales de importacidn v exportaci®dn, en las
disporgiciones Mque contiene Lla ley aduanera v su reglament, asi
como en una serie de disposiciones conexas que tiene que aplicar,
como es Lta relativa a los permisos de importacidn y exportacidn,
a la viea textil, certificados de origen, etc. ..

Por Lo tanto: et Vista Aduanal es el Unico autorizado por ta
ley para delterminar la clasificacidn arancelaria de exportacidn @
importacidn de las mercanci as que se trate, Y en consecuencia de
determinar el monie de los impuestos y derechos a cubrir.

A continuacidn ce muestra para el interés del empresario
nacional, algunas de las principales aduanas diversificadas en

nuestre paf s,

ADUANAS AUTORIZADAS EN EL PALS!

- Mnotamoros, Tamps. - Puentes internacionales denominados
"Puente Viejor v “Puenta Nuevo"; Aeropuerto Internacional de
ta potlacidn y patios fiscoles del ferrocarril.

- cludad Rovnhosa, Tampes., - Puente internacional “Benito
Judrez=" y Aeropuertic Intermacional de la pobtacidn,

- seccidn aduanera Nueveo Progreso, Tamps. — EL Puente

internacional que comunica o @sta poblacidn con E. U, A,
- Piedras Negras, Ceoah. - Puente internactonal “Puerta de
México" ¥y Aeropuerto Internacional de la poblacidn.

t*y Al 01 de enero de 1989.
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- Tijuana, B.C, - “Puerta de México" que comunica a la

poblacidn con la ciudad de san Isidro, California E. U, A. v
Aeropuerto internacional de la Ciudad.

- Eneenada, B.C. — Muelle fiscat.

- La Paz, |.cCc, - Muelle fiscal v Aercopuerto Intenacional de
la poblacidn.

- Mazatlldn, Sin, - Muelles fiscales ntimeros 1, 2, 3, 4 Yy 5 v
Aeropuerto internacional de la poblacidn.

= Acapulco, Gro. - Muelle fiscal det puerto, muelle
{iscalizade del club de Yates v Aeropuerto internacional
“Plan de Los Amates™

- Tampico, Tamps. — Muelle parc metales v minerales, muelles
de altura nUmeres 1 y 2 y muelle nUmero 3 v Aercpuertio
internacional de La poblacidn.

- Tuxpan, Ver. - Muelle fiscal situado a 16 Kms del puerto v
muelle fiscalizado “Tecomar”.

- Aeropuerte internacional de la Ciudad de México, D.F.- Lo

plataforma intenacionat.

11. 3.5, Cobrantas 0o enpors

Aunque ya se ha analizade un poco sobre este tema, ceselio el
crédito documentario como forma méis viable del cobro de
exporilaciones , es bueno que ol empresario exportador, también
conozca tas otras alternativas a seguir a este respecto, pues en
dltima instancia, ta forma de cobro del exportador nacional
dependerd de las necesidades del mismoe y de las condiciones que
junto con el comprador se acuerde.

Ahora bien, la formea de establecer las condiciones de pago en
una oferta [=] en un contrato de compra-venta, debe cuidar no
solamente tas necesidades de seguridad on el pago de los
productos contratados, sino que © también agquellos mecanismos que
impliquen el menor cpsto de manejo. obtencidn on su caso de
financiamientos, disposiciones del control de cambios, etc. ..

Dentro de los mecanismos para cobrar las exportaciones se
tienen los siguientes:
aay Pago por adoelantado. - puede abarcar la totalidad (=] parte del

contrato, ya que se puede convenir en distintas opciones a

seguir como por ejemplo: cubrir ol SO% por adelantado Y ol

40% restante a 30 y o0 dias.

Este mecanismo, permite al exportador, resclver parciclmente

sus necesidades de financiamiento paro la compra de insumos v

desarrollo de su proceso productivo. :
bb) Pago contra embarque (Carta de crédito irrevocable a la

vista), ~ Bajo este mecanismo, el pago se realizar& al
momento de presentar los documentos de embarque que cumplan
con todas v cada una de tas condiciones establectidas on la

Carta de crédito. El mayor grade de seguridad del pago, se

tendrd si ademéis de irrevocable, la carte de crédito es

confirmada por el banco que se la notificd.
c¢)  Pageo contra la fpresentacidn de los documentos de embarque. -
Bajo Esta forma de pago, la factura sera pagada contra la
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presenLacién de los documentes que corresponden alt embarque

utilizando a 2 inatituciones de crédito, una en el pais del
exportador corresponsat b la otra, localizada on el pais del
comprador.

Los riesgos que se corren son los de presentar ta
documentaci®n en forma inapropiada [=] fuera del plazo

N convenido por ambas partes, la propiedad de tos productos
permanecerd en el exportador hasta ol momento en que sea
pagado el embarque (=] sean aceptados los documentos para sU
pago, en un plazo determinado previamente para ol vendedor Y
el comprador.

ddd Pago contra entrega de ta factura.- © también efectivo contra
entrega de los productos; en este mecanismo de cobro ol
precio werd cubierto por el comprador en al momento en que =39
reciba la mercanci{a.

ee) Pago posterior al embarque. - El pagoe se documenta por medic
de una carta de crédite a la vista, pero con una letra de
cambio con vencimiento a un determinado tiempo. La carta de
crédito deberd ser confirmada por el banco del exportador.

ff) Pago contra ta aceptacidn de los documentos de embarque. —
utiliza tambi€én una carta de crédito y letra de cambio, sSlo
que la letra de cambio seré& a un determinado tiempo y a la
vista, La propiedad de ltas mercancids se transfiere del
vendedor al comprador en el momento que la letra de cambio
acompafiada de ltos documentos de embarque es aceptada por ol
comprador. El exportader puede obtener una seguridad on ol
pago, solicitando que ta letra de cambio sea garantizada [=]
avalada por el banco del pais del comprador que s utitizd
para et envio de los documentos.

g9’ Pago despu€s del embarque a la presentacidn de la factura. —
ElL comprador cubrird ol pago 30 dfas después de realizar ol
embarque con los productos v la factura correspondiente. si
el comprador paga antes de dicho plazo, el vendedor deberi

darle descuentos O bonificaciones por el pronto pago.

11. 3. 6. SRS Frmlicidea oy
ealshitelEs i

. Una de tas maneras en las que el exportador puede empezar a

intentar consegutr demanda en un mercado exterior, o5 el

desplazamiento a dicho mercado, en forma individuat o formando
pParte de grupos organizadores de hombres de negocios.

Es decir, en un caso se hace individualmente, mientras que on

el otre a través de la participacidn en misiones comercicles,

ferias © exposiciones en ol pails que se va a asistir.
*Las Misiones Comerciales pueden ser de varios tipos:

- Horizontales: Cuando forman parte de ellas hombres de negocios
pertenecientes a un sOlo sector (=] sectores
conexos.

- Verticales: Cuando en su composicién intervienen hombres de
negocios representando a empresas de campos de
actividad diferente.

- Directas: Cuando tas personas que integran ta misidn tienen
como finalidad especifica, la venta de sus
productos en los mercados exteriores que s€
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visitan, v hacen contacto con sus clientes.

- Indirectas: En este tipo de misiones comerciales la finalidad
suele ser, ta de estrechar lazos de buena amistad
y de cotaboraci®n, mas que la venta especifica de

productos, <510,

Sean de uno u olro tipo las misiones comerciales, tla
presontaci®On de muestiras a los compradores potenciales, los
contactos personates, la publicidad etc. . .., ofrecen grandes

perspectivas comerciales a future a las empresas exportadoras.

La Publicidad y la Promocidn en el extranjero es necesaria
como functdn informativa, no solamente de las cualidades v
ventajas del producto, sino de ltas condiciones de seguridad v
solvencia de la empresa productora ' exportadora.

Lo Publicidad que desempefia las funciones de informar,
persuadir v recordar, debe aestar planeada de tal forma que se
compren tiempos v espacios para trasmitir al plblico consumidor

los mensajes que amparan nuestro producto.

La Promoci®©n en el extranjero se realiza a través de ferias,
espociciones generales v especializadas, misiones ° brigadas
comerciales etc. . .

Lo importante es que el empresario establezca desde un
principio un prezupueste para estas actividades, apoyade en los
estimulos v apoyos quo el Gobierna Federal ha weostabilecido.

una orientacion de csmo elegir a una agencia publicitaria aen

el mercado de inter@e del cuportador e ta sigutente:

- Clientes que atiende y calidad de los mismos.

- Tendencia ascendente y descendente de su volumen de negocios.
- Gama de servicios que presta.

- NUmero de empleadaos.

- Calidad de su trabajo de creacidn.

- Capacidad para planificar la pubticidad por diferentes medios.

- Vinculos inlernacionales que tenga.

- Condiciones en que presta sus sorvicios.

~ Su capacidad paro nueveos clientes. etc. . .

Exizten medics promocionales que tntervienen directamente con
loz intermediarics o distribuildores de los producios. por
ejemplo: . ’

(2% Promocilones de influencia al consumidor, reduciendo precios
por lopzos de tiempo determinados, distribucidn de muestras
gratuttas, envases que tengan doble utitidad, premios,
regales.

EX Actividades promocionales de influencia en le distribucidén,
ertregande st cargo determinada cantidad de producto,
aumentd® en los margenes de utilidad o comisidn, primas o

honea por logre de metas, eltc. ..

€51} Manual del Exportador. cCalder®n Martinez= Antonio.
Banca Confia sS.N.c.
M&xico 1986, actualizado a 1986, 183,
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En ta actuctidad, la empresa exportadora privada, osti
participando an mayor forma en nuestro comercie exterior, en
Ultima instancia, de ella depende realmente el poder llevar a
cabo la comercializacidn exterior de sus productos, pues puedes
iniciar su campalia de venta en el extranjero en forma directa o
apoyéndose en Lla experiencia de quienes estén mas familiarizados

en et intercambio internacional.

Ahora bien, el propio sector privado se ha abocado a la
creacidn de diversas organizaciones que les permita tener
beneficios adicionales e incentivos o poder exportar. C

Las organizaciones del sector privado, son el conjunto de
asociaciones, camaras -3 instituciones. que agrupan y/o
representan los intereses de tas diferentes firmas que operan en
el pais, on una regidn, en una determinada rama ocondmica
buscando las mayores ventajas posibles en el desarrollo de la
actividad exportadora a traves de los esti mulos del Gobierno
Federal y ta puesta en funcionamiento de una serie de servicios
que les permita actuar con mayor eficiencia, a todas las empresas
que forman parte de la organizacidn.

Ello es importante, pues da otra opci®dn a las empresas
relocacionadas con la actividad exportadora de obtener
informacidn, asesor{a v orientacidn segln la rama que se trate,
en diferentes organizaciones ligadas a ella. Dentro de tos
Frincipales tipos de organizaciones privadas que sualen ofrecer

servicios y asistencia a los exportadores encontramos:

Locales
« CAmaras de Comercioc Zonales
‘ Nacionales
Extranjeras

Org. comerciales

~Asoctactones empresariates ¢ Org. de exportaclones o

importaciones
Oorg. muxtas empresaria-
< les.

e drupos e instilutes regionales de cardcter econdmico.

- Otros centiros promocionales ligadog a organizacLones
del scctor privado: Clubg de ewportadores © Forums
do trtercambio de ideas por parte de los
exporladores, servicios de estudio, tnstitutos v

centrae para la infoermacidn de exportadores, etc.

Al tlegar a este punto, cabe remarcar que, depender& de la
Actividad o reama econGmica de la empresa, el poder dirigirse a
una determinada czmara de comercio ° asoctacidn para poder
Frarticipar de tos diferentes servicios que éstas prestan a sus

respectivos miembros.

30



CAPITULO IT1

FROBLEMAS Y OESTACULDS A QUE SE ENFRENTAN
LOS EXFORTADORES.

Los obsticulos v barreras administrativas, operativas v de
informacidn a que se enfrenta el exportador nacional, son muy
diversos v diferentes en la mayoria de tos casos. El
cuestionario (cuvod - 16) s¢ propard para conocer et punto de vista del
eaxportador mexicano, Bus resultados v andlisis buscan vialumbrar
las barreras existentes. (s

Para analizar los datos estad{ sticos del cuadro No. 7
resumen de respuestas a dicho cuestionario, se agrupardn a
diferentes ramas exportadoras ent Empresas Altamente Exportadoras
(ALTEX) b4 Otras Empresas Exportadoras (pequelias v medianas)
(OEE),

Do esta investigacidn es factible extraer algunas barreras 24

observaciones interesantes: ’
E s Las empresas agrupadas on ALTEX con una visidn exportadora
mas amplia, afirmaron que en un 529% la exportacidn de
manufacturas  mexicanas, el es la Unica solucidn viable a la
crisis econdmica do nuestro pals, mientrae que OEE (G4 56)
contestan que "o, mantfestando U confianza en otro tipo de
ecluciones v potl ticas a seguir como puede ser: el incremerto de
la produccidn vy efr=iencia de ruestro. planta productiva v las
politicas como del Paclas de Solidaridad Econdmuca, etc.

En forma genercl, lLas empresas dedicadas a ta exportactd®n son
optimistas, puUes et SS9 detl total encuestado, contesta que no es
Lla Unica soluci®n pera satir de la crisis actuat,

2. - La respuesta a este pregunta tanto  en forma  individual ALTEX
76% Yy OEE o©9%, y en forma general 72%, afirman que hasta hace
poco México se ‘caracterizd como pals exportador de materias
primas debido a ta prefersru‘:ic empresarial por mantenerse on un
mercado cautivo v poco exigente on cuante a calidad. Ello
conlleva a un problema real en la dindmica de la exportacidn, es
decir, alln en la actuclidad existe dentro de algunas empresas una
mentalidad exportadora temerosa de salur a mercados externos ¥
competir con productes de otros palses, buscando por tanto, un
benrefizio aarantizado on nuestro mercade interno. Ahora. en
general, el 2%, casti una tercera parte det tolal, entd de
aguerde on que al Gobiermno Faderal te faltd tmplementar poli ticas
de fomento v apoyo a tas exportacienes,

La polf tica llevada a cabo por la administracidn del
Preocidente Do la Madrid: racionalizacidn comerctal, apoyos v
Fremoion a Las exportaciones v ta apertura comerciat, trajeron

ity cawmbio benméfico a eata mentalidad exportadora,

L £2) Investigasién Directa. Sandoval Gonzalo Miguot. s Segundo
Raodrigues RobertorapoyoiBrergs Aguilar Guslavo. pespacho
Profesionals. A, de €.V, Ins. Sur  300- 1002, Mé&xico 08760

D. F. Cozslionorio en bace o encuesta o digerenies empresas , en donde lor resuliados
a gsto, se muestran en el cvadro 17.
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CUADRDO N 0.16

CUESTIONARTO PARA CONOCER LAS BARRERAS REALES O PERCIBIDAS A LA
ACTIVIDAD EXPORTADURA EN MEX1CO

Lea wi;{adunmu»tc 424 preguntas y mangue con una "K'
L2 reapuesta que usted considers conrecta:

1.- JEstd de agcuends en que La expontacifn de productos marugacta
nados, ea 2a dnica solucidn a La crisis del pals?

sttt ) N )

2.~  Hasta hace poco, Mixdico a6Lo expoataba miterdias primas, -
ELLo obedecid a:

A. Falza de apoye gubernamental Lt

8. Paeferencia empresardal pox un
mengado inteano cautivo y poco
exdgente en cuants a calidad [

3.-  En su opindfn: jCual sead La consecuencia del ingaeso de
México al GATT ?
Al Abatimiento de costos de muestnos
productos en su componente de -
4mpontacidn, 400
B) Clexae masive de {industrins [ ]

c] Sus consecuencias s6lo se vendn
en el mediano y Large plazo. it

4.-  EL incremento necdente en Las exportaciones mexicanas de
manu factunas, es un aeflefo de:

Al EL impulso gubernamental a la
actividad,

B} la iniciativa exclusiva de Las
empresas . t

Cl 0208, explique

FUENTE ¢ Op.cit .o W1
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CUADRO N o. \&6

5.-  En 1985, eZ sector privada imponts mds de Lo que expontd.
Lo anterion se debe a:
A) EL alto grado de componentes

4mpontados en los productos -~
mexicanos . )
8) Fnun de incentivos y/o facilida
administrativas a Las expon~
zau.anu mexicanas [

C) Otros, expligue:r

8.~ iConoce ud. Los ondenamientos, disposiciones y mecanismos
de apoyo gub £ a 2os expontad 4

ST ) Nt )

Hencione Los que conozea:

7.~  De 2os sigudientes jCual considera ud. que o4 el principal
obstdculo para que M&xdico se convierta en un pals exportadox
de mamgacturas t,
Al Fa.(.m de apoyo, estimlos acili

ades reales y cangn.u:n«tuydg parte
du Gobienno al expontadon potencial [ )

B). Ingrzestuctura de 4wwa4 uuugv
clente [fen , auto-L e,
caméinos, carxeterzs, abvnr.zm;z). [

Cl. ALLos costos de nuestros productos,

denivados de una planta industaial
obaoleta y poco eficiente. [

FUCNTE: Op.cit.p. WT,
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CUADRDO No. {6

8.~ iHa vendido o dntentado vender 208 producios que fabrica su
empresa en el exterdorn T

st ot L

S¢ respondid  "siv, selale Lo4 prineipales nicsgos ylo - . M
barmerns enfentadas: .
A)  Transponte

B] Seguros

C) Tadmites aduanales

D} Almacenaje

€) Otros

¢ 9.-  OQue sugerencda conchrela podala usted hacer a 2as autcridades,
onganismos |piblicos y privados) o paasonas que inteawiencn
en el mnejo del Cemercio Exterioa de México ?

10.- JEstaria ud, dispuesto a participar en "talleres® especiales -
donde se abord, , et fouma padetica, Los problemas y. poaibles
soluciones pana un imprlso efective a la actividad expoatadosa
enmestro Pals ?

sro{) No ()

| fuenTe: Op.cit MiTe.
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CUADRO WNo. 7

REsULTADOS OBTENIDOS De LA ENFCUESTA REALIZADAS A

VARIAS EMPRESAS VINCULADAS A LA CxeontAcion (1988)
(TERMIADS PORCENTUALES 1)

wiro L] P2 P3 Py Ps Pe Ll Pa P81 S Plo
curnesa |, Aljajalajclaiv]claln]c ] srfnojalejeistfrofals]cin]ce st no

ALTEX |52 lue ]2 e s |ro 11|23 )57 J2cjus |29 |26)90 | 10 |12 |eof 2] 90} 10 |38] 9 |20] 6127] » |76]|2%

OEE |xfeu|3 [eo|r|rofm3s)3y|3s|s0]3s|1s €3] at juc |91]37|82 |18 {9 | 4 [22] O ]33] % 3% |70]30

“5..,* g 1se[2e Piz[ve]io [72[29]46 |25 48[ 32{20 8020 {\d [S7 {3286 [ V4 (40| 7 {20{ 3 |20 *ﬂ; 13(27
ﬂa‘

Notas C€xPLICATIVAS 2

ALTEX. —PEmpeesas Allemente Cxporloderas . Pemdpelmente de Los Ramas & Automoleiz,
Quimica , ancrales oo meldlicos, Bebidas v Tnkaco, Tndosieia Metdlica Basico. ,
Mogoinaria § Cquipge e ...

0c€ —® Otrus Empresos Crporfadoras . Aqol se {oma en cocnta o empresrs pegueding
a4 medianas, cosns ventas han sido menores a los caco milloncgs de ddincas
omericanos (anvales ),
L Prcgunk:i[s, dro e, 16
neaestrucivra, Pdilica. Cambiania adeaweda paco el exportador.
*% Cslimules Tibeales , Tinanciesos | Simplificacisn l-\:omtmsi(af«ira., Asesovia , ofros.

9 Foenle 1 Tavestigrasn Diecda . Op Gkl




a. - En cuanto a las consecuencias del ingreso de México al GATT,

en forma global el 728 «firmaron que las consecuencias se ver&n a
mediano vy largo plazo. Individuatmente 7196 ALTEX v ?73% OEE la
afirmaci®n es semejante. Aungque Méxice es un pals joven en la
participacidn del GATT y aunque en mucho depende los productos
que se acuerdan negociar por medio de aranceles, la realidad es
que hasta el momento, el mayor benefteiado ha sido el consumidor
interno, pues los preductos extranjero con muchas veces me jor
calidad a la de productos de nuestro mercado, son mé&s baratos.
Ademis ha permitido también la importacidn de insumos a menor
precio principalmente de tipo intermedic influyendo en el
crecimiento de nuestras oxportaciones no petroleras.
.. - En le referente a las exportaciones mexicanas de
manufacturas, eoxisten diferencias de opinidn en cuante al ompu je
@ impulso que =0 le ha dado a esta actividad, pues en ALTEX el
579% dice que es un reflejo de ta iniciativa empresartal, mientras
que el otro 23%  dice Qque es gracias al impulse gubernamental. En
OEE el 35% afirma que os causa de un imputso gubernamentat. En
general, el 4655% de las empresas exportadoras encuestadas, pliensa
que el incremento en las oexportaciones de las manufacturas os
causa de un mayor interés por cuenta propia; pero lo que aqui se
refleja también v como también se observard en otras respuestas
de este cuestionario, o5 que la mayerfa de las empresas sabe que
existen diferentes programas v estf mulos hacia osta actividad
sdto que no los utilizan, v sl los utilizan, no Lo hacen de una
manera adecuada, sin embargo los beneficios de estos incentivos a
la export.q:i.én parece ser un esti mulo poco percibido por estas
empreaesas, Lo que les hace pensar que =19 incremento os s8lo por ta
accidn empresarial.
5. - Ccon respecto a una mayor importacidn que exportacidn por
parte del sector privade en 10835, el 48% del total de las
empresas afirma aun alto grado de componenties importades en los
productos mexicanos, . mientras que el 329 afirma una caida en lLas
exportaciones debido a una falta on los incentivos v facilidades
administrativas a esta actividad, lo que hace pensar hasta aqui,
que las empresas no conocen del todo los diferenties estimulos
creados por el gobierno federal para el desarrollo de las
expertaciones, aunque no  se puede regar también que en ose afio
apenas da inicio los beneficios del Profiex, pues atltn nuestra
economia se encuentra inmersa on lo crists ' por tanto se busca a
travéds de ecste programa incrementar la actividad exportadora de
productos no petroleros.
- P En ta pregunta No. S se cuestiona un aspecto bien itmportante
para taes hipdtesis de la presente investigacidn, que es, si el
exportador nacional conoce los reordenamientos, disposiciones v
mecanismos de apoyo gubernamental?.

EL  B80% del total encuestado contesta que sf, mientras que una
Sa parte asegura no conocerlos. Analizando la respuesta por ol
tipe de empresa, encontramos que el ©a% de ALTEX afirma si
conocer €slos mecanismes, per ejemplo:
el Programa de Importacidn Temporal para la Exporluctén PITEX
Dorechos de lmporloctér\ de Mercanc{ as para ta Exportacién
(DIMEX), etc.

Para OEE ol SO% afirma conocerlos, mientras que ol 1% no
sabe mucho acerca de ello, los porcentajes oqui sON mencres a
ALTEX, eollo  se debe al tamafio y tipo de la empresa
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exportadora que se trate, es decir, empresas como la Chrysler

tiene [-1%% propio departamento de marketing internacionat el cual
va estd més experimentando con tedos los tr&amites v procesos
necesarios paras exportar, ademis que como ya teo hemos mencionado
on los otros capitulos, se da una mayor preferencia a este tipo
de empresas <53) por parte del Gobierno Federal, se les da me jor
trate v atencidn (conmultar medidas adicioncles del Profiex: lo
que a OEE no se les da.

Lo anterior es sumamente importante, yao que demuestra que se

_conocce en un BO% en genaral los ordenamientos, disposiciones v
mecanismos que estimulon  la  exportacidn en México, pero que por
falta de informaci®n adecuada, asesoria v promoci®n pecifica,
no se han utilizado de forma Sptima dichos mecanismos, pUeSsS como
se puede observar, en las otras preguntas se hace mucho énfasis
sobre dichos incentivos a esta actividad Y se responde per falta
de apoyo gubernamental, pero en realidad s observa que st
existen dichas disposiciones, que se esté avanzando
paulatinamente en etlo v que ol empresario nactonal reclama la
necesidad de dicho apoye para poder incrementar v agilizar las
exportaciones mexicanas, pero no sabe cSmo obtenerlo.

Para etlo, uno de los objetivos principales de esta
investigacidén, es permitir a la pequafia Y mediana empresa,
vislumbrar los obstéculos a que se enfrenta -£L exportar v
orientarse -3 informarse sobre los procedimientos v mecaniemos que
se utilizan on la exportacidn, asi como también diferentes
aspectos recesarios de conocer para su apoyo, promocidn v

.

eat{mulo.

7. - Al considerar cudt seria el obstéiculo para que México
frenara sus exportaciones de manufacturas, el 549 del total
afirmd que serfc la Infraestructura existente, os decir, vias
ferroviarias pora el transporte de mercancias, carreteras,
puertos, etc., dejando a un 14% la falta de apoyo gubernamental.

Elle reafirma nuestra aseveracidn de nuestra pregunta
anterior, pues dan una mayor fuerza al obsticulo de la
infraestructura que al apoyo gubernamental, pues saben que sl
exitsten précticamente, ademis se reafirma su falla de
conocimiento de SUS procedimientos v mecanismos, pues en Las
pregunias anteriores afirmaban una falta de ese apoyo.

Ahora, para ALTEX el 28% afirma como un obsticule los altos
coslos de produccidn debido a la obsolecencia @ ineficiencia de
nuestra ptanta industrialt, mientras que para OEE el { ndice s mas
alto, 3a7%, pues como son emprecas pequefias v medianas, compiten

con mis desventaja que ALTEX en el exterior.

. .
¢£3) Se observa como se da un mayor apoye vy promocidn a

empresas
Altamente Exportadoras, 0% ello conduce a radicatizar a
ctertas empresas, de jando a un lado a la pequefia v mediana
industria potenciatimente capaz de compelir también en ol

exterior.
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Al llegar a @ste punto, cabe mencionar, como también se ha

hecho referencia en el capltulo I v en los objetivos det Profiex,
que el Gobierno mexicano ha realizado nuevos proyectos de
inversién on diferentes rubros de infraestructura de servicios,
por ejemplo: en la ampliacidn v creacidn de infraestructura
portuaria on el caso de Altamira v Tampico, Tamps. ; en las
diferentes vias de carreteras como es et caso det Noroeste del
pals (Sinalea, Sonora, Mexicali, etc. ), puentes como el de
Tampico y el de Coatzacoalcos Ver., etc.

8.~ - LAL hacer referencia sobre tos obstdculos [=] riesgos a que se
han enfrentado esgtas empresas al intentar [=] vender (30 sus
productos en el extranjero B8a%), en general; el 40% de las
empresas encuestadas ha tenido barreras en el Transporte, el 20%
problemas en los tr&mites aduaneros v el 30% en otros como el
financiamiento, la asesoria y promocidn.

(=] sea que no es sSlo ta falta de apoyo gubernamental, ni la
falta de una infraestructura adecuada para la exportacidn, sino
que también oxiste problemética en los medios de transporte, en
las aduanas, en la forma de asegurar la mercancfa que se va a
transportar, es por ello que en esta investigacidn, se vislumbran
algunocs aspectos importantes que debe conocer el exportador
nacional, por ejemplo: eSmo coniratar fletes para el comercio
exterior, que se puede incluir dentro de las pSlizas
internacionales, para ese 18% que no he intentado Llegar o vender
directamente sus productos en el extranjero, una estrategia
mercadoldgica, etc. |
e, - Dentro de Las sugerencias propuestas por las empresas
encuestadas vinculadas al comercio exterior mexicano, ALTEX For
su parte, solicita s6 realicen mayores recursos b proyectos de
inversidn on epoyo de la infraestructura de servicios, asi como
el realizar una potitica cambiaria que favorerca la exportacidn
de mercanci as; mientras OEE sugiere un mayor apoyo fiscal,
simplificacidn administrativea, financiamiento, asesor{a, etc.,

aspectos que estéin al alcance de €ste tipo de empresas v que sSlo
les falta orientérseles ¢ informérseles al respecto.

Pero ectas sugerencias no son tan faciles de Llevar a cabo,
va que:

- La asignacioOn v distribucidn de los recursos existentes
dentro del presupuesto de egresos de Lla Federaci®dn tiene
proyectos prioritariocs de itnversidn v no dentro de un afio -3
dos sQ logrard crear una infraestructura adecuada al comercio

exterior de .México.

€5 Es bueno hacer una aclaracidn al respecto, el 14% del total
que contesctaron noe itntentan colocar sus productos en el
exterior, se refreren a que para exportiar no 1] necesita
comercializar sus productos en el exterior, ya que muchas
empresas extranjeras como son compafifas distribuidoras [=]
importadoras, compran los productos que necesitan dentro
del pais sun necesidad de llevérselos al exterior.
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- EL realizar una potitica cambiaria que mantenga el tipo de

cambio en niveles altos de subvaluacidn con el fin de hacer

nuestros productos competitivos a través de un precioc mis

bajo, provoca por otro lado, que nuestras importaciones sean
mAs caras, elle convendri a at importaramos bienes suntuarios
© de consumo duradero, pero el problema es que se importan en

su mayoria bienes intermedios necesarios para poder producir

mercanci as orientadas a la exportacidn, to que provocarfia

tombién que los pocos biemes de capital que importamos para
diversificar nuestra planta productiva sean caros, desalen---

tando con ello la produccidn interna haciéndonos mis

dependientes del exterior.

Por tanto: no se trata de que los exportadores tengan un

beneficio mayor al que va tienen v exportar més para tener mas
divisas, se trata de mantener Tuestro tipo de cambico a niveles
adecuados que permitan que los demés sectores de nuestra economia
se estabilicen ¥y tengan a mediano plazo un crecimiento adecuado a
las condiciones erxistentes. EL mantener un tipo de cambio
adecuado ha permitido durante el primer semestre de’ 1088, que
nuestras exportaciones no petroleras crezcan a tasas posttivas
salisfactorias {ver capi tulo I anélisis de las exportaciones
actuales de México.?
10, - En la pregunta No. 10, se plantea la posible participacidn
de estas empresas en talleres especializados de Comercio
Exterior, donde se " aborden los problemas v soluciones al
respecto. En ellc el ?3%6 del total manifilesta un interés,
mientras que ol 27% " rechaza dicha participacidn, lo cuatl
demuestra que ‘aln existe una fuerte mentalidad exportadora
temerosa del mercado exterior, ademis que muchas veces €estos
talleres representan un costo alto principalmente para empresas
pequefias, pero vale la penc. buscar soluciones a todos @806
obstéculos y barreras a que se enfrenta ol exportador,

como e ha visto, existen problemas muy comunes para todaf
las empresas exportadoras que influyen directamente en su
mecénica operativa, sun embargo, también existen ciertos
preblemas v obsticulos que no son percibibles en una encuesta
como la reatizada en esta investigacidn, es por ello que se
analizar& en segutda otros tipos de barreras a las que se puede
enfrentar el exportador nacional v que necesariamente debe
conocer =3 tomar en cuenta para realizar ° participar de manera

mas Sptima en el comercic exterior.

ITY. 4.

IIX. 1.1, Procedimtentos de gestiones.

Para dar una visidn general de este tipo de problemas, %9
utilizarén dos ejemplos de gestiones de exportacidn muy
itustrativos. De antemano cabe mencionar, que el esfuerzo del
exportador deberd& roflejarse on una venta al exterior exitosa,
que le represente importantes utilidades v et deseo permanente de
continuar ofreciendo sSUus productos en los mercados
internacionales. Ello dependeré de las gestiones
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administrativas, operativas, legales, etc.
Por ejemplo:

A. - EL caso de empresas que gestionan sus exportaciones a través
de un consorcio de exportaci.én. Unen recursos, experiencias v
conccimientos en materia de comercio exterior con ol propSsito
de obtener las ventajas que en Los aspectos scondmicos, comercial
4 financiero proporciona ta comercializaci®n conjunta de
productoe.

Dicha agrupaci®dn de empresas les permiticd hacer gestiocnes
para: .

- Introducirse @ nuevos mercados.

- Tener acceso a nuevos compradores

- Consolidar La oferta exportable

- Tener una estructura de planificacid®n a largo plazo
- Mayor capacidad de negociacidn

- Reduccidn en costos de tranmsporte

- Manejo aduanal y primas de seguros.

v uno de tow puntios més importantes, que es la adgquisicidn de
conocimientos técnicosspricticos de comercializacidn
internacional, Ya que tienen a su disposici®dn un grupo de
especialista que ltaboran de titempo completo para todas v cada una
de las ewmpresas.

Por tanto, el realizar gestiones de comercio exterior a

través de una agrupactdn de empresas, ha demosirado ser una de
las formas mis adecuadas para que las empresas sin experiencia
exportadera se intreduzcan en los mercados internacionales v
logren romper esas barreras que afectan laz exportaciones.
B. - EL caso de la Empresa mexicana que por la catidad de sus
productos v mediante una potitica de comercializacidn compartida
con sUS clientes an aspectos de promoci@n v publicidad, Llegd a
sor tider en un mercado  exterior. La empresa se conffia y no pone
atencidn a los aconocimientos de carlcter comercial que se puedan
desarrollar en la zona.

Al presentarse la renegociacidn de Las concesiones otorgadas
a nuestra empresa exportadora se le notifica modificar s arancel
debide a la competencia de Llas otiras empresas de otros paises,
tomando por sOorpresa la empresa mexicana, la cual no puede
coempensar la competencia de precLos por lo que deja su Lugar a
otros productores de otros paises.

Es dectir, la ampresa mexicana pierde su mercado por . descuidar
ta informacidn especializada comercial de lo que eslaba pasando
con Lla productividad vy precios de otras empresas. a nuestra
empresa ne le interes® analizar tas caracteristicas de Los
programas de desarrotlo industriat ni mucho menos de informarse
que pais podria competir con la empresa.

Por consigutente: es importante hacer resaltar la necesidad
de que el exportador mexicano no sblo realice el esfuerzo tniclal
de obtener una posi.ci.én destacada on un mercado extranjero, sino
que debe estar pendiente de todas suUs gestiones comerciales v
estar bien nformada en to referente a ta comercializacidn de sus
preductos de aquéllas disposiciones que puedan afectar sU

permanencia o su capactdad de exportacidn.
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III. 1. 2. Tramites.,

Las barreras a que se enfrenta el exportador al realizar

loa
trédmites correspondientes para exportar sus mercanci as, son may
diversas v distintas, dependiendo del tipo de producto que ee va
a exportar v de lae dependencias relacionadas para su
raclizacidn. sin embargo, algunos de los obstéculos méas usuales
a que se enfrenta el exportador en retacidn a los trimites soni
1. - Informacidn v asesorfia inadecuada en las diferentes
entidades federales, es decir, en muchas ocasiones on que se
solicita a " funcionarios encargados de entidades federales
retacionadas con el comercio exterior en México, informacidn
sobre que  hacer, cdmo Wenar solicitudes, en que’ otro lugar se
debe tramitar ciertos documentos. etc. , no saben informar ° no
tienen ganas de asesorar sobre los tramites 4 Lugares
correspondientes a seguir; creande una traba burecratica, que
desgraciadamente existe en todas las dependencias de goebierno
aunque no en todos sus miembros operatives.

Aqui cabe gefialar, que el Sistema de ventanilla Unica, adn no

ha cumplide su cometido, pues a pesar de que os uno de los pocos
lugares donde realmente dan una informacidn v asesoria con
atencidn Y o veces con agrado, falta en olla que se cumplan en
niveles mas altos los objetivos para la que fue creada, por
@ jemplo: st una empresa le fuera necesarioc saber cudi es la
fraccidn arancelaria a ta que pertenecen sus productos que va a
exportar, en la Ventarmlila Unica, ubicada en ta PB de SECOFI,
la persona encargada de hacerlo pregunta: § culantos son los
productes?, si es uno o dos productos a clasificar lo realiza sin
ningln obstécule, pero sin son cuatro o més, simplements dice que
tleva mas tiempo ol localizarlos. se debe entender en ello que
dichas persona es una especialista en la materia, por lo que ne
debveria Llevarle tanto _tiempo comoe el que menciona., De aquil
surge otra probleméli.co. muy importante v reol dentro de to que
podr{ amos llamar traba burocrética.
2. - Nos referimos directamente a que, oxisten on las
dependencias relacionadas con 18 comercio internacional, personas
con poca preparacidn v con poca mentalidad da servicio. Lo mismo
ocurre muchas veces con funcitonarios que estan a cargo de
departamentos espectalizados, los cuales s encuentran detras det
escritorio planeando Y organizando sus departamentos v las
funciones de cada una de las personas a su cargo no enterindose
exactamente de las necesidades reales de servicio. .

En México al hablar de Burocracia v de obslaculizacid4n
admnistrativa, es habtar de gestacidn corruptiva, pues como Lodos
sabemos, los obstéculos de este tipo siempre inducen a tratar de
estimular el servicio que prestan los sarvidores publicos. Por
ejemplo: con las vistas aduanales, que porciben solarios no muy
altos v que con la eliminactdn del “precno oficial] "propician
tardanzas v desinterés para despachar v dar agilidad at comercio
de mercanci{as; buscando en Lo posible algln incentivo econdmico

por fuera.
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Basta acudtir a las aduanas fronterizas para realizar

una importaci®n ocagional (menor a |8 ooco dils.) en la que se

traen mercanci as adicionales a Las sefiatadas en la * franquicia (323

de residentes en nuestro pais que han realizado un viaje

internacional para darse cuenta de la problemética

administrative que erigte. En este caso, <como el declarante

impeorta wuna mercancia comn  valeor pequefio, mno necesita el Pedimento

de Importacidn; sdlo se le requisita:

- Factura origtnal, con el nUmero de serie, modelo, marca, etc.

X det producto. ’

- Pesar el producto. Para esto se percata la existencia de una
BAscula propiedad de la Aduana que generalmente no sirve por
tanteo uso y descuido v la cual marca siempre @XCOSOSs de 2 a 3
kge.

- Pago de Arancel e impuestos correspondientes acreditando la

mercancia mediante una boleta de impuestos.

Pareceria no haber tanto obstAculo administrative, pero en
realidad para realizar et Ultimo trdmite, en necesario esperar
hasta mé&s de 3 horas para pagar los impuestios correspondientes.

Existen en * tas Aduanas una total desorganizacidn
administrativa pues:

ol Aunque existen de S a -] vistas aduanales. sSlo - hay 2 personas
encargadas de realizar este trdmite administrativo, dando
prioridad de su atencidn, a trimites que son pasados por
detras por vistas -] personas ajenas a estle tipo de
operatividad para dar agilidad a ciertos individuos ° grupos
de personas a coembto de recibir un incentivo o gratificacidn
econdmica.

- No existe un ordenamiento serio para la gente que esté en
espara de hacer su declaraci®dn adicional a Lo que Le
corresponde en la franquicia, toda la gente ante la

desesperaci®n de la tardanza busca ser atendida primeramente.

») Franquicia. - EL declarante tiene derecho a importar;
exentas del Pago de impuestos: las sigutentes mercancias
individualmente:

- . Las de uso personal del pasajero, como ropa, calzado,
artfculos de bafic v Locader en cantidades razonables v
acordes a la duracidn del viaje.

- Una chmara fotogréfica o cinematogréfica o una para
video grabaclén, excepto equipo profesional, hasta 12
rollos de peli cuta virgen o video casseles, asi como el

material fotogréfico impreso o filmado.

- Hasta 20 libros o revistas diferentes entre sf.

- un art{ cuto deportivo (=] un equipo wnduviduat de deporte,
usados siempre que pueda ser transportado comtiinmente por
una persona.

- Vveinte cajetillas de cigarrillos.

- Tres litros de vino o licor.

- Modicamenlos, con receta médica st se trata de drogas.

- Diversos objetos cuyo valor equivalen an M. N. hasta 300
Dlle. U.S. A. O su equivalente en otra diviesa.

Leyes y cOdigos de México. Legislaci®n  Aduanera. oa. ed.

México, D.F. Editorial Porrtc 1988 pag. 227.
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- ELl horario especi fico v declarado en un gran cartelt a La
entrada de las oficinas de los vistas es de 8:00 a 21:30 hrs.
Eato representa una gran traba buroccré&tica v adminiatrativa,
pues refleja la entrada v satida de personas v comercio a un
- horario restringide, ello ocurre también en dias festives.

Por tanto, es ol propio preceso administrative el que influye
bY4 ocasiona las trabas burocraticas % la siempre existente
corrupci®dn a los servidores plblicos, ya que el importador o
exportador para evitarse esgtas trabas, s6 anticipan a dicho
trdmite y buscan una satida agit a esta actividad ofreciendo
incentivos econdmicos o en muchos casos ocultando el comercio de

mercancias.

Es por ello, se insiste, que esta tnvestigacidn proporcionaré
de alguna manera informacidn de diversos aspectos que pueden
serwvir a la empresa mexicana, para evitarse este tipo de
problemas.

3. - un tipo de problema siempre conlleva a otro, s decir en el
caso anterior s vislumbra una falta de responsabilidad por
muchae personas encargadas de servir al pUblico, v aunque en
ocasiones 56 expresan dichas inconformidades ante las autoridades
correspondientes, existe un paternalismo ofieclal en dichas
instituciones, pues por lo general no se dan soluciones ante las
quejas.

4. - otro obstéculo de los muchos que hay en la tramitacidn de
documentos de importacidn v exportacidn, ea el referente a la
radicalizacidn preferencial hacia ciertas ramas dindmicas para la
exportacidn os dectr, con base en la concertacidn con empreosas
altamente exportadoras, ya sea individual o por arupo de empresas
afitnes, sQ deber& de dar un trato agil, preferencial v oportuno
por parte de las dependencias 1'% entidades det sector pUbtico, en
todo to relativo a sug oporaciones de comercio exterior. (31X
Aunque este objetivo no =1 perjudicial para apoyar en la
sustentacidn de mercades externos por parte de estas empresas a
traveés de la exportacidn, también por otro lado afecta en el
sarvicin a empresas pequefias v medianas, pues e dedica me jor
atencidn a las empresas grandes, quienes son las que aprevechan
la mayor parte de los estimulos vy apoyos gubernamentales. al
rospecto so ha integrado en SECOF1 una lista de empresas, que
habri de circular entre las diversas dependencias gubernamentales
v entidades a fin de que se les atienda con ta prioridad v
répidez necesartas. optimizando asi sus trémites de comercio
exterior. Lo anterior ha ocasionado en la préctica, problemas de
burocracia administrativa, falta de informacidn v servicio hacia
empresas polencialmente competilivas en el exlterior.

5. - Otres = como: exigencias de normas técnicas, de seguridad,
santtarias, de etiquetado, condiciones de envagado, peso, wvolumen

© calidad diffciles de cumplir.

(55) dobierno Federal. "Acciones adicionales para promover tas
exportaciones en el marco del programa de Fomentio Integrat
a tas Exportaciones”. Profiex. Diario oficial de ta

Federacidn 1?7 de marzo de 198&. pag. 2%5.
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IIr. 1. 3. Frocsdimigntos Adminlistrativos

Feasral

Aunqgque este tipo de problemética que se da on las entidades
pUblicas también forma parte de to que hemos venido llemando la
burocracia administrativa, aqui también nos referimos a los
procedimientos administrativos internos que s0 realizan on las
entidades pL'lbLi.ca.s relacionadas con el comercio exterior v que de
alguna forma afecta el dinamismo de los tramites de Los
exportadores.

Por ejemplo: Cuando uns empresa necesita realizar el
tramite documentario de permiso de exportacidn ten su casoy,
revisar fracecidn arancelaria que le corresponde a su producto,
realizar v tramitar un certificado de origen v un certificado
sanitario, etc. Dicho procedimiento administrative se podria
realizar directamente en SECOFI, reatizando posteriormente esta
entidad, la tramitacidn per via operativa interna, lo cual
acarrea unao gran pérdida de ttempo para ot exportador, pues dicho
procedimiento es fluido a diferentes departamentos internos hasta
llegar al que corresponde en la Secretaria de Agricultura v
Recurgos Hidriulicos. Este es también ol caso existente eon
Bancomext, pues el exportador al solicitar un financiamiento para
promover sus ventar en ‘oL exterior, nacesila una serie de
trdmites entre Bancos Nacionales de créditos con que La empresa
opera. Muchas  veces se hace tedioso el trémite v absorve gran
cantidad de tiempo, tanto operativamente, como para el
empreaario, pues tiene que estar dando vuelitas v vuelios a estas
instituciones para poder agilizar este procedimiento
administrativo.

Ahora, més especi ficamente, an cuanto a los procedimientos
administrativos que (-1-3 siguen eon algunas dependencias
gubernamentales, caso especifico de Bancomext, existe una serie
de procedimientos a seguir, con el sdlo hecho de ir a tnformarte
sobre como exportar. Es decir, es el caso en que una empresa que
nunca ha exporiado v tiene la potencralidad de hacerlo; va a
orientarse sobre cdmo poder participar on la actividad
exportadora, la empresa debe tomar en cuenta que se va -3
enfrontar a barreras del tipo de procedimientos administrativos
tedicsos.

Lo primero que se da al exportador potencial os una forma o
solicitud de “oferta exportable”, En’ este documento -3
encuentran dalos dot producto como es especificaciones técnicas v
comerciales, uso ) aplicacidn fraceidn arancelaria v cal&logos.
muestras v praecios. En la segunda parte de la misma hoja se
solicitan los datos de ta empresa, en la tercera parte se
zolicitan datos de ta cotizacidn del producto, o sea se
solicitan: volumen disponible para exportar, condiciones de page
cotizacidn en base a incoterms.

En la Aitima parte -1-) solicita informacidn complementaria
como son paises a los que e desea exporiar, Lip de representante
en el @exterior, experiencia y tratos comerciales con otros paises

etc.
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EL obsticulo esti en que como empresa que nunca ha exportado

Yy que es la primera vez en que se para en Bancomext, el
procedimiento administrativo se centra en una sOla forma de
aolicitud de datos. No se hoce ningln predmbule, no ae informa
sobre que’ es lo que se desea realmente, pues, como se ha
analizado anteriormente son diferentes tos servicios v apoyos que
se dan etc. sble we entrega la forma que a continuacidn se
muestra @en el Cuadro No. 18 y se da instrucciones de regresar con
la forma Liena al departamento que corresponda la rama productiva
a que corresponda  nuesiro producto. o sea que hay que estar
pasando a diferentes departamentos internos v realizar diferentes
tramites. Es donde se encuentra una falla eon ot procedimiento
administrativo interno, pues no hay una persona encargada . que - le
explique al exportador a ddnde tiene que pasar, que” tiene que
hacer, cudles son los regquisitos necesarios, debe de haber cierto
tacto al tratar con estas empresas principiantes para motivar
esa mentalidad exportadera de la que se ha venido hablando en

este capitulo. .

Ademis, basta con revisar dicha forma para darse uno cuenta
que, volvemos a repetir, s trata de una empresa que e ta
primera vex que busca utitizar este servicio que s gratuito, v
o encuentra que te piden datos de fraccidn arancelaria que
muchas wveces la empresa potencial a exportar no sabe lo que es (=]
cdmo se opera, v si no lena et espacio, van a regresar a SECOFI
a que le informen o Lla persona que reatiza el tr&mite, con etlo

so origina pé&rdida de tiempo.

En la = tercera parte, donde se solicita especificaciones
internacionales de calidad, condiciones de pago, cotizacidn eon
base a los Incoterms, La empresa exportadora no sabe N’ puede
seber cdmo van a ser tas condiciones de pago ni la forma en que
va ] cotizar, pues como se ha visto ya en el capitulo anterior,
eso se negocia con ot comprador pues depende de nuestras
necesidades v de la oportuntdad de poder hacer llegar el producto
mexizano a mercados externos, puede ser que a una empresa te

convenga eoxportar mediante C.I.F. © F.O.A.

Ahora, en la cuarta parte de esta pequefia forma, se solicita
e llene los paises a los que se desea exportar, pues el
expeortador va a escoger el que més Le guste v también se sabe que,
ne s busca un pails cualquiera, sine que antes se debe ver la
demanda de nuestro producto que existe en aquellos pai ses
desecadoe. (fe)
(se> Problématica de resultado de investigacidn directa a

Bancomext.
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Por tanto: se obgerva que existe una deficiencia en los

procedimientos administrativos de algunas entidades
gubernamentales, Y que en eéste caso especifico, no es que esté
mal la forma de informacidn de mdduto de oferta exportable, [{-Y 4]
es adecuada para una empresa que va tione experiencia en la
actividad expoertadora pero no es adecuada para una empresa que
realmente esté a punto de empezar v que st no se Le trata
idoneamente, no lograr& estimular a las pequefias v medianas
empresas- a participar en las exportaciones, pues a fin de
cuentas, uno de los objetivos ‘principales del Bancomext es
promover la exportacidn nacional.

III.1.4. analisis tramite v

Aunque no tiene mucho problema este tipo de trémite para
poder realizar exportaciones =Y importaciones ( en México es muy
importante ) pues es ol primer paso administrative b de gestidn que
se debe realizar para comerciar con otros paises, es dectir, sin
esteo nmero de regis(ro no se puede realizar ningln otro tipo de
trdmites documentarios ni la misma exporiacidn o importacidn ; ya
que represonta nuestra identificactdn comoe participante de esta
actividad y de los beneficios que trae consigo.

Aunque parece no haber obstéculos en este tr&Amite, tas
barreras a que se puede enfrentar la empresa interesada, es el
cumptir con los pocos requisitos ¥y acudir a tos lugares correctos
para  su tramitacidn, La empresa potencial de importar v exportar
debe saber correctamente hacia dénde v con que’ requisitos se
puede registrar legatmnte, es por ello que en seguida se muestra
ou funcionalided, -
57> Para que una empresa pueda participar en una exportacidn v

pueda crear una oferta exportable. debe temner en cuenta:

- Que la empresa CUENTE con una capacidad fisica de
erportacidn.

- Que tenga recursos econdmicos y financierocs sanos.

- Contar con una capacidad admintistrativa adecuada
(conocimiento de trafico internacional). '

- Tener conciencia exportadora tdisponibilidad e interés
por llevar sus productos a mercados extranjeros.>

Ahora una buena respuesta a la demanda comercial de tos

productos mexicanos por parte de los mercados internacio—-

nales . v su me jor v méas oportuna aceptacidn osti

determinada en parte por la integracidn de La oferta

exportable, . pero no  es el primer paso para poder realizar

una exportacidn, pues antes es necesario por ejemplo:

contactar con el comprador v negociar las condiciones on

que se podrd realizar la compra-venta internacional.
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EL primer requtisito legal en Meéxico para realizar &stas

operaciones es el REGISTRO NACIONAL DEL EXPORTADOR E IMPORTADOR
(R.N.I.E.)>. .

La Secretaria de Hacienda y crédito PUblico, por conducto de
la pireccidn General de Aduanas, tleva el control de estle
Registro Nacional de Importadores v Exportadores que, tiene como
finalidad identificar tanto al industrial como al comerciante del
pals, como a la persona fisica o moral que realice exportaciones
@ importaciones ante las diferentes dependencias que expiden

. permisos, autorizaciones, que certifican compromisos de venta de
divisas © uso o devolucidn de las mismas as{ como aguellas que
ofrecen estfimulos fiscales, financieros y promocionales.

Este trédmite es sumamente sencillo de realizar. Deberd
hacerse mediante la presentacidn de una solicitud en formato

oficial dirigido a:
DPIRECCION GENERAL DE ADUANAS
Unidad Informdtica, contabilidad y Glosa
Coordinaci®n de andlisis y desarrolle
Depto. de Registro Nac. de importadores v
exportadores.
cAv, 20 de noviembre No. 193 20 piso C.P. 0S090
México D.F. telf. se@s-ca-as
Mismo que se puede obtener en la Direccidn General de Aduanas
o en Bancomext, en esta solicitud se debe proporctonar tos
siguientes datos: (original y dos coptias)

Nombre © razdn social.

Domicilio c. P. Tet. Telox.
R.F.C.

fctividad econdmica

Capital Social

Indicar la CAmara a la que pertencce.
Asimismo, deber& anexar los sliguientes documentos en copias
fotostéticas.

Acta constitutiva de lta empresa
R.F.C.

cédula de establecimiento
Comprobante de domicilic

La solicitud con dichos documentos co podr& entregar en
aervicio de ‘“ventanilla Unica* de La Secretaria de comercio v
Fomento Industriat en Alfonso Reyes No. 30 PB on la colontia
Exhipddromo Ccondesa tsaliendo del metro Juanacatlam Q
directamente en la Direccidn General de Aduanas.

Por otro lado, cabe mencionar que, cuando ol producto a
exportar requiera de permiso previo, s deber& obtener ol
Reglstro de Personas Acreditadas para suscribir solicitudes de

Pormisos de Importacidn y Expeortacidn.
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Este tr&émite es opcionat, méis sin embargo. las empresas que

ne efectUen dicho procedimiento, deber&n acreditar en cada
soticitud su existencia v las facultades de quien tas suscriba.
Los trémites para oblener el citado registre se efectuardn en:

SECOFL

Direccidn General de Asuntos Juridicos
Blvd Adolfo Ldpez Mateos No.3025.
Col Héroes de Padierna

Picacho

aAsf como también en las Delegaciones Federales de la SECOFI
en cuya jurisdiccidn se encuentre el domicilio del solicitante.

Se ha: venids reiterande a to largo da esta investigocidn
sobre la problemidtica y obstaculizacidn existente en cuanto a la
falta de una informacidn % asesoria adecuade, que le permita al
empreszario Llevar a cabo b4 dinamtzar las exportaciones en
México.

Este problema tiene dos enfoques, el primero referente a una
verdadera falta de interés por parte de las aempresas exportadoras
de informarse por ellas mismas mediante revistas, publicaciones
espectalizadas, médulos de informaci®n etc. , v el segundo una
fatta de medios de comuntcacidn v promocidn adecuada de poder
hacer Wegar la informaci®n sobre comercio exterior a las
empreaas nacioncles.

En to referente al primer acpecto mencienado, s observa que
ta estiructura de informacidn oxistente al raspecto, @es muy
variada v especializada, La informacidn eriste sl0 que la
empresa no ha sabido hacerta llegar.

Los medio de infoermaciOn v tos lugarses de asesoria, son may
diversos, por @jemplo, basta obserwvar en le PB de SECOFI1 en el
departamento de publicaciones, los diferentes catilogos v
folletos de informacidn referentes a La exporiacidn © importacidn
vor cuadro Nao, 18 ? a - precios muy bajos; =) revisar periédtcos
como el financiero, excelsior, revistas como os "Comercto”,
Ejecutivo, Financiero, Comercic Exterior (BancomexL), etc, , donde
-1 pubklican oferias v demandas de Comercio Extertor asi como
nombres -y direcciones de las empresas interesadas; publicaciones
boncarias como os el Manual del Exportador (confi a, Boletin de
Comerctio Exterior de Bancomer; libres. tesis, publicaciones
gubernamentales Manual de Tramites Administratives de
Impeortaciones v Exportaciones del Seclor PUblico, Bibliotecas 0%
MOdulos de Informaci®n (Infotec): Cémaras de Comercio; Embajadas
o como Uttimo recurso tya que [-1e% costo resulta ser alte)
consuttas v asesori as a Empresas Comerctalizadoras o

exportadoras, etc.

II0




CUADRDO

BRNCO RACKONAL DE COMIERTIO EXTE .'ElCi!. snc

sANCA BE DESRRROND S

Siminn 2 darte Toiusa o 2618
G132 armica

Detesstitan Avste Onsenisn
LRI

N o,

19

. ’

ACLACION DT PUBLICACIONEYS

y S

L, 211 03 3¢

EXY. 290

MIDULD Lt puuL‘n:l\clur.L (:..l\‘p e

HL\Q}L\RXD bt' VENIA: 9

COLICIMES IKCE 1543

EVICIDRES BARLL CXT 1967

steary;

SCATE:COM) EXPORTAR N...

AI‘EENTINR $ LU0n.00
Lan.uo
L l"“l N 250.00
LOLTA RICA h50.09
LCLADUR Luu.ub
FERIY 450.00
ruch1g RICO 450.00 .
HEPLPOP.CHINA  AE0.00
Unss 450.00

SEFIEIEL MERCADD DE.. .,
WL, 90,00 :
CLEAVELAND | Hun,no
OALLAS 1i9.C0
MILWRKEE 400,00
MONTREAL 250,00,
NLORLEANS 250.00°

SERICIFRUCLCTIUS PRILKT -

TARIOS CE EXPURT.

ARGENTINA $ 250.00
unnsiL 250.00
cuLamaln 25u.00
CO%TA RICAR 250.00
LBA 250,00
(-L’IITEPJ\LI\ 259.00
" 50.03
I’ULN'ID RICO 251.00

EDITINGES TOE ~ 1329

SERIE :RRODLCTRS FRIUATTARTOS
OE EXPORTAGION

DALt ns. 3§ 220.00

G IETARR

HCLANOR

1TNLIA,

R.F.A.

URSS

SENUFCLLE YOS FROFOSCIGRALLS
FEX./CYPURTA CALZACO § 2 O0UAD
1LX. /50 ALICANATIVA

C0 PALS PROVCED.CE
{CD.IFRICRITARIOS CE

EXDUitiACION 1 sSCo.6o

SERIE :CUNVENIOS GOM.IULTILAS,
£00RC CAFE € 1200.C0
E00AC TEXTILES 1 250.00

COLECTION:PUBLICACIONES
1N OAMATIVAS

GOLETIN DIDLIOSHAT1C0:

ARGENTINA 8§ 9 UGe.Co
nRAG L 1 0.0
CrRARR T 1 0uUD.U0
1 000.00
CHSTA RICA 1 DO0.N0
CUNA 1 omLng
rsPafin 4 oun.uo
RANCIA 1 opoa.on
NTEFALA 1
ITALIA 10
1
ﬂ[l-.[) 100 1
<CORER 4
I! r.n 1
1
1

SERIE: INFOAMATIVAS

CCRIE:COMO EXPORTAR A...

CL PRULSD DE AC
FL GATT H

ESTUN OF

MLXLCT

. % 1500.00°

181} H\II‘.LEV‘ [ (_

ARNA MEX. 'DE Jir gr;non-

10 EXTERING
15 Lo,

l'f(l)lLlUN CriLey:

) i
M
1
HARCULE XT ‘|

AL COM.EXT.UE W,

RCR.POP.CHIRA 1 CU.0D -AUTOPARTLS $
o 01,00 ~CAHARON DE ACUA
CULTLRA
ERIE:EL MERGADD DC... “FLORCS DE CORTE
niLAGTA $1 oco.oo -TEXTIL
s 1 00n.og
HiEAGY 1 oon.ug
\1ISPANICO-EUA 1 0D0.00
ACYA VORK 1 0RQ.00

ALDOMINICANA 250,00 aea o o -
UIHOGUAY 2510.60 BELETIN BIMLICS. :5GP 309.00
\ENEZUELR 250.60 CATALOGO DE PROJUCILS ter o emms
QUE 11PORTA R.DIMINICA .
NA 350.00 . ‘
N

45

2
2
4

wu

1h 0E rEXICO-
MEDIO SICLD OLLFINANLY PRIOMICIN
41'11 (2 10M0%)

. i 24
CANCCIEXT/ESTUDIOS POR $

20 __
LCI0RES
ony. co
000.00

000.00
00o. 00

IIT




Existe por tanto, una gran variedad de formas con que ta

empresc intereszada en exportar puede informarse v consultar para
saber a que tipe de actividad se va a enfrentar asl como pora
darse cuenta de Los grandes beneficios que puede obtener al
participar en ella. ElL  problemae sdlo existe en el interés propio
que tenga <cada empresa, y en su falta de blsqueda de los medios
de informacidn actuales que se necesitan para estar al tanto de

lo que acontece en el comercto tnternacional.

II1.2.2. DO T .
La otra parte en la problemética de La falta de informacidn

Y asesoria existentes en Las exportaciones nactonales, es decir,

dentro de los programas existentes de apoyo en promoct@n v

asesor{ a, llevadas a cabo por distintas instituciones

gubernamentales. Existen una falta de mediocs adecuados de
comunicacion que verdaderamente informen v asesoren a la empresa
nacional . Existen anuncios televistivos, por medio del radio,

mediante ol poeriddice, pero en realidad no llevan mucho ol

mensaje de Animo e tncentivo hacta el exportador potencial, pues

como ya se ha mencLonado, en caso que se interesen v acudan a los
diferentes organismos zomoe es Bancomext, Insiituciones de Banca

MUltiple vy la propia SECOFI, s confunde v hace problemética la

asesoria,

En Bancomext, se realizd una investigacidn directa para
informar v asesorar a una empresa los resultados no
fuernn halagaderes puUS sdlo fue un mero tramte burcerdtico de
Llenado de forma administrativa sun _ realmente obtener una
informacidn veral de los pasos a seguir en la exportacidn, las
posibilidades, financtamtentos, ete. Dpontro del Plan Nacional de
Desarrollo v dentro dal propio Profiex , se contemplaba dar una
informacidn real sobre las potencialidades de la exportacidn y la
sustitucitdn  de importaciones, pero como se ve, no se ha dado de
“esta manera.

En Instituciones Nacionales de crédito les obsticulos a que
se enfrenta el exportador en cuestidn de asesoric =13 mayor,
debidea a que on casos particulares de Bancos pequefios (Mercantil
del Norte, Mercantil de México, ete.? v casos ecpaciiicos como ol
del BCH v serfin en algunas de sus sucursales no 5@ orienta en
nada nt se tnforma grandemente sobre aprovechar los fondos
creados por el Gobiermo Federal a través de FOMENX, Por ejemplo:
St una empresa va a solicitar informes digamos que sobre los
fondos que otorga FOMEN para la pre-exportacion, se encuentra con
lo . siguiente:

1.- Para poder tener derecho a atenciOn de servicte, os nacesario
ser cliente de dicha itnstitucidrn, de le contrario no se
atiende o las personas, ahora, es 1Sgico que una empresa
participe de alguna forma a traveés de instituctones
financieras, pero en bancos pequefios n stquiera se atiende
directamente en las sucurzales, S0 envia a departamentos
internacionales donde la mayorfia de las veces hay que dar mas
de 2 vueltas para poder ser atendido, méas aln si la cuenta en
esa institucidn no es buena (=] méis bien no tiene saldos
promedics altos durante et mes, no -1-3 le da mucho avance <
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sus peticiones, en caso que se tenga muy buenos saldos,
entoncea ee le da mayor prioridad a cada caso.

2.- En caso de bancos grandes como serfin. Banamex 1% medianos
come BCH, se da el caso anterior, sOlo que se necesita
primero que nada, Llevar una carta oficial de la empresa
dirigida al Banco, solicitando v justificando ol crédito v
ademiAs se tlena una solicitud para la participaci®dn de fondos
de FOMEX y para la actividad que se usar.

8. - En estos bancos, los resultados obtentidos no son muy
alentadores. pues los funcionarios v el personal que atiende
a los solicitantes, no tienen’ ni la menor idea de la
importancia que tienen los fondos de FOMEX que se canatizan
a través de dichas instituciones. no informan en lo més
minimoe de lo que realmente se debe hacer, no incentivan al
empresario. No se irata de criticar duramente al servicio
de ecstas instituciones. pero uno de Los objetivos de esta
invesligucién, eos dar un punto de vista diferente al que s¢
promociona en dichas i,nslitt_.xci.ohes stendo con ello mas
objetivos 0 reales en los obstéculos a que s€ debe de
enfrentar los exportadores v potenciales exportadores. La
operatividad que realizan este tipo de funcionartios al
respecto, es en la mayoria de los casos, el solicitar la
carta y llenado de Lla solicitud de la que hicimos menctOn v
eoxplicar en loe que es 1 cuarttilla para lo que sirve ol
fonds de FOMEX. =zto en un periddo de tiempo de 10 o 1% o
<uands mucho 20 minutos. La cuestidn e=, el en &aa lapso
de tiempo se puesde rectmente tncentivar, informar ¥ asesorar
acerca de una exporitacidn.

4. - La alternativa a seguLlr por este tipo de instituciones, es et
de enviar a las empresas tnteresadas a los
respectivos departementos internactionales donde sucede to que
menciondbamos en el punto nulmero 1. Ademés cabe mencionar,
que existen muchas distorsiones de conocimientos v
preparacidn en los departamentos de promocidn v atencidn a
empresas con los funcionarios encargados de realizar
contablemente los créditos otorgados. ocasitonando una mayor
pérdida de ttempo. ¢ segun entrevistas a operativoes de
departamento de financiamiento internacienal v control de
cambios de Banca Serfin ),

5.~ En los casos que se golicttd La informoctdn v asesoria a
pequefics bances, no so obtuvo durante mée de 15 di es
informaci®n cl respecto, o. pesar e los garentes de los bancos
solicilaban dicha informacidn  sin recibir nada. A fin de

cuentas se realiza el caso anterior.

En la SECOFI, al itgual que en otrag entidades pUblicas, =
tHega a informar v asesorar cuando no es muy diff eil I operativa
dicha orientaciOn v se encuentra ademés con las mencionadas
trabas buroccraticas.

Ahora bien, ta necesidad de contar con informaecidn
actualizads Y oportunc, es esenctal pora el sector exportador
mericanc, ya que permite ortentarlo en La sotecerdn de mercados 1%
Ppreoductos a evportar, ta forma de operar en ellos, obtener
financiaemtento, etc. . Es importante saber sin embargo, que no
todo es obsticulos Y probtemas para el exportador nacilonal, pues
exicsten cases en que  seo puede recibuir diferente tipo de asesoria
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como por ejemplo:!

- Sobre el conocimiente de los tratamientos arancelarios v no
arancelarios de un producto [=] servicio, tanto de México como
de otros pailmes.

- Caracteristicas de los mercados extranjeros.

- Formas de page internacionales.

- Esquemas de apoyos f{inancieres.

—. Coniratos de compra-venta internacionales.

- Agentes aduanales en México y corresponsales.

- Tipos de transporte, rutas, itinerarios, escalas y equipos.

- pPifusidn de oportunidades comerciales en el extranjero.

- Asesoria jur{dica para protegerse de los posibles conflictos
legalee,

- Asesoria sobre la legislacidn e interpretacidn en otros palses
en relacidn o los contratos de representantes comerciales.

- orientacidn v asesoria a las empresas en aspectos de
innovacidn v adecuacidn tecnoldgica, deficiencias tecnoldgicas

y transferencia de tecnologfa.

II, 3. o

al realizar ta encuesta que se tlustra en la primera parte
de e©ste capitulo sobre los obstéiculos o barreras a que se
enfrenta ol exportador, 1% rescataron afirmaciones interesantes
con respecto @ los apoyos y estimulos a la actividad exportadora
por perte del Gobierno de la Replblica.

En estos resultados s@ destaca en la mayorfia de las emprosas.
que a pesar de que se conoce la existencia de diferentes apoyos v
e=ztf mutes promocionales en la venta de productos mexicanos hacia
el extorior, la mayeria de estos mecaniemos no se utilizan,
principalmente en las = pequefias b4 medianas empresas, v st =13
Llegaran a wutilizar no le hacen en la forma més Sptima.

Es importante, pues st la pequefia v mediana empresa quieren
participar de esos apoyos Y esti mutos exitstentes come so observd
en ol capi tule 1 < Poll ticas de comercio Exterior ltevadas a cabo
por el debierno  Federal ) se encuentran con  que dichos mecanismos
-2 aplican principalmente a los sectores productivos exportables
que ofrecen mayores entradas de divisas a nuestro pais,

Por otro tado. este tipe de eompresas, por su capacidad ¥
tamafic "o han dosarrollads eln dentro de s{ mismas departamentos
ezpecializados da Marketing International [=] on su defecto, una
estrategia mercadolégu:a acorde con su producto. esto es otra de
las barreras que frenan la exportacién de algunas empresas
oxportadoras.
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IIz. 3. 4. FUoOuE T IveE

an

Se habld un poco sobre este tema en la problemitica que se

da en los tréamites al dérseles mayor preferencia en et servicio a
EmMpresas cltamente exportadoras, en el caso de ta promocidn b4
dpoyo a este actividad existen problemas semejantes.

La SECOFI, « través de la Direccidn General de Servicios al
Ccomercio Exterior informa mediante oficio diritgido al C.
Presidente de la ReplUblica, sobre el programa de concertacidn con
.rﬁprenoé altamente exportadoras 'melemtadﬂ por dicha secretaria.

Las empresas altamente exportadoras, gozardn de beneficios
tales como: derecho a mayor cobertura de financiamiento por parte
de FOMEX, facilidades adminisirativas en materia aduanera en lo
relative e la posibilidad de nombrar apoderados en sustitucidn de
agentes aduanates, garantia revolvente, despocho a domictilio v
verificacidn {isica; acreditacidn autemética del I.V.A.: acceso a
permisos de tmportacidn en condiciones preferenciates, asi como
algunos otros beneficios que gradualmente se irdn implantando en
tas dependencias y entidades pUblicas. ¢ge?

Dentro de los servicios de apoya v promocidén que presta
Bancomext v de los cuales las empresas altamente exportadoras

participan, se encuentran los siguientes:

EJECUTIVOS DE CUENTA!

sSon funcionarios de alte nivel encargados de ° atender ta
funcidn promotora irtegrat, desarrollan entre otras cosas, las
actividades de promocidn de la oferta de bienec v sarvicios
erportables, orientacidn scbre tréamues administrativos de
exportaci®n e importacidn, asi como informacidn sobre los
mecanismos de apoyo en el proceso de investigacidn de mercado,
apoyo en la difusidn de oportunitdades comerciales v deteccidn de

necaesidades de apoyes t€cnicos para la produccidn.

CAPACITACION!:

A través del Centro de Estudios en Comercio Internacionat
(CECI), participa en ta capacitacidn de rYcCUrsos humanos.
organiza simposios, cursos, seminarios v conferencias, propicia

el establecimiento de centros de capacitacidn.

OFICINAS REGIONALES DE PROMOCION:

Parc fomentar v apoyar la participaci®dn de los organismos
pUblicos v privades locales, identifican v contribuyen a la
solucidn de obstéculos a la exportacidn, promocionan ol
abastecimiento de tnsSumos a la wndustria maquiladora, propician

transacciones comerciales enire oferentes y demandantes.

(58) SECOFI “Informacidn retativa sobre Comercio Exterior® Rev.
Comercio. Vol XNMXVIII. No. 319 junio de 1987. pag. $507.
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CONSEJERIAS COMERCIALES!

sSu tarea prioritaria es la identificacidn de mercados
potenciales v de proyectos viables para productos de exportacidn.

Realizan estudios de mercado por productes Y pais con diferenties

niveles de penetraci®n, loe cuales se identifican como:

cédula. - Contiene lLa tendencia comercial del producto en los
Ultimos c<fice y las barreras no arancelarias.

Perfil, - Que considera tos elementos de la céduta, tratamiento
arancelario, produccién en el mercado, lista de
importadores potenciales v observaciones sobre las
prlcticas comerciales.

Informe [~} estudio, - Que inctuye los elementos del perfil,
canales de distribueidn, mecanismos v précticas de '
promoci®n, regulaciones de etiquetado, andlisis de tos
pailses proveedores, requisitos de empaque v embalaje,

condiciones sanitarias y de calidad.

APOYOS FINANCIEROS (ver cupilulo In.
Apoyos Promocionales como:
- Participacidn en ferias y exposiciones en el extranjero,
- Envio de wmuestras.
~ vVigjes de promocidn comercial.
- Material promocional y de publicidad.
~ Campafias de publicidad, etc.

Por tanto: Aungque existe dependencia deo la Industria Nacional
de Importacidn en relactdn con sus exportaciones, se vuelve a
reiterar, en que no se trata de fomentar exportaciones sSlo en
sectores méAs dindmicos de la economia nacional, pues ello ha
creada costumbre al exportar con el fin de oblener ingresocs o
divisas favorables para el pale; también les productos no
tradicionales (ver firal del capi tulo n tienen oportunidad de
competir v comercializarse en tes mercados internacionales
temendo como base una me jor informaci®dn 1'% orientacidn de los
prozedimientos vy mecanismos relacionados con el apoyo, promocidn
v estimulo hactia la exportacidn  en general. Por tanto: se trata
“de dar apoye, promcocidn y estimule a la produceidn exportable v
no sblo al producto exprtable. ello beneficiar& a mediano pltazo
et flujo de nuestro comercio exlertor v la ampliacidn de nuestra

planta productiva.

II. 3. 2. Lok .

Es importante resattar la gran problemética existente de una
empreza cuando tiene ta opertunidad de exportar v Lener apoyo 2
rromocion gubernamentat, v no puede llevar a cabo dicha actividad
por falta de una estrategia mercadoldgica adaecuada al producte v

capacidad de ésta.
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ELl empresario mexicano - dedicado a la exportacidn, debe

conocer tode le referente o tas condictiones de mercadoe, de su
produccitdn  en el pais o paises seleccionados. Por lo tanto, debe
trasladarse a los mercados del exterior, o sea, investigarlos.
evaluarlos v determinar tas posibilidades reales que presenten
para sus productos de tal suerte que con apovo an su capacidad
tnstalada de produceidn, s sentido empresarial ¥ comercializador
pueda estructurar un programa para le promocidn v venta de
sus productos una vez que los haya adecuado a tos usos.
précticas, costumbres, gustos v presentacidn de los consumidores
extranjeros.

Lo anterior implica que las empresas dedicadas a la
exporiacidn, deben realizar un anélisis de su estrategia
mercadoldgica orientada al exterior. F' continuacidn se  analizar&
algunos aspectlos importantes que deben resaltarse dentro de dicha
estrategia, para que tas empresas interesadas se den una tdea de
ello.

Antes que nada, es bueno determinar lo que se enttendz para
2ste caso como estrategia mercadoldgica. Es considerado como un
sistema global de actividades de negocios de la empresa.
proyectada para planear, establer el precio, promover v
distribuir tos bienes ' servicios que salisfagan recesidades de
clientes actuates v potenciales. es decir, busca disefiar un
sistema eficiente que permiia llegar al producto a los gustos de
los consumidores extranjeros a traveés de una vinculacidn adecuada
del producto, precio, promcctOn y distribucidn.

Es aconse jable unc vex seleccionado el producto a euportar,
detectar el mercado méAs cdecuado en base a:

1. - La  situacidn geogréfica, politica, econdmica v social del
pais donde se encuentra dicho mercado.

2. - Facilidedes de transporte.

8. - Aranceles, impuestos, trabas no arancelarias.

4. - Restricciones cambiartias, ya que pueden frenar el flujo
comercial de nuestro producto.

5. - Loa canales do distribuci®n maAs adecuados (mée adelante se
analizan).

S.- Loz hdbitos de consumo del paeis de destino en funcidn de susg
costumbres o de su estatura social.

7. - Embalaje precicso.

8. - Documentacid®n necesaria para el paic de destino.

o, - Estl mulos fiscoles si los hubiese elc.

10, - Tomar en cuenta que oxiste una legislacicn diforente en el
pals donde se encusntra nuestro mercade elegido, al tgual

que oxiste también diferente lengua.

Por alguno de ©estos factores, suele suceder que muchas
empresas se dedigquen sdlo at mercads inlerno y/c utilizacidn de
tntermediarios ° cancles  que en un momento dado les quitan parte
de beneficio, es ol caso de agentes de grandes empresas de compra
almacenes del extranjeror dentro del mismo pals productor v que
ze hacer cargoe da toda ta tramitacidn de exportaci®dn, Por te
tante: Qs necesario que el productor muestre una enorme
agresivided en zu campafia de exportacidn, siendo ésta més directa
v oeen un mayor control de sus operaciones. Y para ello se debe

tomar en cuenta lo sigutente:
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a. - En caso necesario: realizar un estudio de mercados &n sl que

se precise cudiles son tos servicios que s& requieren en el
propic pais y en el de destino. asimismo de la mejor condi--

cidn de comercializar nuestiro producto ¥ la capacidad de
cbsorcidn de ese pals.

b, - Aspiraciones detl propio productor sobre el mercado en
cuestidn, por ejemplo: @u€ volumen de exportaci®dn se va a
realizar y cufles serdn Los costos de utilizacidn de un
‘canatl de distribucidn adecuado? (es importante no anclarse.
en un determinado tipo de canal ya que podri amos utilizar en
un mercado pequefio a un comerciante exportador b er un
mercade grande y cercanmo a un distribuidor). )

c. - Utilizacidn de abogados expertos de la Legislacidn en ambos
paises.

En suma lo antertor lo podemos realizar como alternativa a !
seguir de la siguiente forma:

1, - Existen factores claves de los cucles dependen el que un
producto triunfe =3 no, é<tos son: la seriedad comercial, la H
buena reputacidn, ta agresividad comercial, la red de
vendedores v L-19 vinculacidn, asi como et tomar en cuenta a
las autoridades gue expiden las licercios respectivas.

2, -~ La forma de encontrar un adecuado canal de distribuci®n,
varfa pues hay que tomar en cuenta que no es lo mismo la’
personalidad de por ejemplo un simple corredor a un
representante que va tiens arraigo v prestigio
internactonal. La contratastoOn de un represertante
tnadecuados pracde ser un impedimanto a la promocidn futura de
nuestros productes. Para ellc existen una serie de fuentes
de lnforchlén que pueden ser Utites para daterminar nuestro
canal de distribucidn adecuads, les bancos., las camaras de
comercio, revistaz cozpeciolizadas en comercio exterior, el
contacte azitstiendns a ferias v exposiciones, etc. , nos
pueden dar una ayuda importante.

3. - Una vexz que se dispone da una serie de direcciones de
personas o firmas que 59 pueder hacer cargo de ta
comercializactOn de nuectro producto sobre un mercado, es
conventents armviar cartas interesé&mrdolas en productos que
se pretenden erxportar v prdiéndales informacidn sobre su
empresa tel modelo de carta sera de acuerdo a la forma
contractual quae e pretends realizarn. :

4. - Entre las respuestas  que se reciban, se seleccionarin Las ;
que ofrezcan mejores posibilidades b se intentar& obtener
referenctas cemerciales ¥ tancarias sobre estas firmas antes !
de realizar acuerdos con ettas. Bancos, agencias de
informacion, camaras de comercio, agencias oficiales de :
promoctoOn de experiaciones, consejer{as
comerciales, suelen prestar esta informacidn,

S, - Hay que establecer un contrato escrito (a veces incluyendo
un periddo de pruebal, estos contratos deben de redactarse ;
de acuerdo con la legislaclon del pals que se trate, por {
olls la tmpoartancia de asesorarnos ante un abogado B

experimentado.

II8



DPentro de Las allernativas que se tienen para introducirse
en los mercados extranjeros se encuentran:

Comerciante exporiador:

A través de un comerciante exportador los ventas se llevan a
cabo de igual manera que una venta interna, ya que es ol
comerciante exportador el respoensable de efectuar ltos tramites
de exportacidn. También en esta alternativa el fabricante pierde
la oportunidad de desarrolle en forma  directa de tas ventas de su

producto en el mercado extranjero.

Consorcio, Agrupaci®n O Cooperartiva de Exportacidn:

Este tipo de organizacid®n se encarga de la localizacidn del
mercado externo, de la promocién de Llos productos v complementar
a las empresas integrantes. pero puede existir el riesgo de que
los pedidos los reciba otro agrupado, al no estar el interesado

on contacto directo con el consumidor.

Comerciante importador del pais consumidor:

Bajo este + canal de distribucidn s6& aprovechan los
conecimientos del mercado al que sirve el comerciante importador
del pals consumtidor; ademds, dicho comerciante - puede ofrecer
servicios después de la venta en el caso de que los productos lo
requieran., Los tnconveniLentes que pudiera encontrar el
exportador at utilizar este canal son! un mane jo deficiente de
los productos que pueden crear una mala imagen de los mismos;
también se puede perder el control v la posibilidad de
desarrollar las exportaciones st se han recservado la exctusividad

del mercado.

Organizaciones de Compras al Mayoreo:

Estas organizaciones desempefian un papel en el comercio
internacional, pues la mayoria de etlas cuanta con sus propios
establecimientos de ventas al menudeo v s compras abarcan una
amplia gama de artficutlos. Dentro, de este tipo de organizaciones
se encuentran los grandes almacenes v los sindicatos de compras
de grandes almacenes: los grandes vollmenes de adquisiciones v la
escala Llimitada de precios con que operan estas organizaciones
represontan una desventaja para los pequefios productores, que con
frecuencia tienen una capacidad wnferior para surtir pedtidos

demasiade grandes.

Concursos Internacionates: .

Al participar en un concursec internacional se puede conocer
con precisidn los requerimientos del consumidor; sin embargo, por
Lo geoneral este tipo de ventas son ocasionales.

Corredor:

Este agente de comercio exterior te permite Llocatizar
clisntes ponerlos en contacto con una empresa cobrando una
comieiOn, Puode ofrecerle servicios de asesoramiento pero al no

nister compremsos de vinculacidn, tiene la libertad también de

ayudar a otros competidores.
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Agente:

Se encarga de buscar directamente a loa compradores v trabajo
a base de comisidn; suete ofrecer servictos adicionales al
productor vy no  garantiza fidelidad: por lo general el producter

no enmtra en contacte directo con los compradores.

Representante:

Realiza ventas en nombre del productor v suele obligarse a no
representar més de una marca de cada tipo de producto, ayuda al
productor a efectuar tridmites v ampliar ventas en su zona v pone

a su disposicidn les servicios de que dispone.

Distribuidor:

Bajo este canat de distribucidn se diepone de la red
comercial y téecnica del distribuidor, que por to general cuenta
con servicio de postventa, Tiene la capactdad de financiar para
vender por su cuenta, comprando los productos directamente v
financtando campafias publicitarias v promociones. Se puede tener
el inconveniente de que al organizar su propia polfltica de ventas
en su zonga, prefiera promover los productes que son menes
interesantes para el productor, ademés, eoxiste la posibilidad de
que distribuya productos competitivos a tos que les preste mayor
atencidn.

Sucursales deo Venta en &l Exterior:

Esta  opecidn Le permite estar en contacto directo con ol
mercado v disponer de servicios e itnventartos para salisfacer en
forma directa los desess de permanecer en dicho mercado en un
plazec largo, vya que dicha eperacidn requiere de olevados gastos
de establecimiento, page de salartios, contratacidn de personal
nacional y extranjero y frecuentes viajes de control.

Ahora bien, existen otros métodos que suelen salir més
econdmicos para ol exportador nacitonal, os por e jempto: la venta
directa al usuarie, donde s evitan gastos de intermediarios,
realizdndose el an&lisie  de mercado por cuenta de la empresa, es
decir:

1. - el exportador potenctal para detectar el mercado, pucde pedir
informaci®n sobre el mercado interesado a través de
Bancomext, Infotec, cé&maras de Comercio, Embajadas v en
algunos casos en los Bancos se informa sobre los posibles
compradores, sus direcciones y formas de hecer cgalugko etc...

2. - Se realiza una investigacidn de mercado; agqui puede enviarse
a una persona especialista a realizar el estudio tal v como
le hace en el mercads tnterno [=] cuendo e empresa no tiene la
postbilidad de gastar parte de BsUS recursos, se utilizan
ciertas actividades que a continuacidn se aconsejan:
=una vexn tdentificado nuestro producto que vamos a

exportar, se identificaréd el mercado elegido tomando como
base La demanda euxterna del mismo, por ejomplo: st ta
ompresa’ vende sveatere, buscaré& demanda digamos de Europa.

b Para indentificar me jor et mercado, se utilizar& 3 la
propla competlencia del pais importador, es dectir, la
empreza exportadora fungir& como compradora pidiendo a la
competenciLa cotizacicnes, muestras, calidad, etc. . .. Es
aconsejable no hocer. ceatacto como empresa de Méexico donde
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oxiste diversidad de produceidn on swveatars, sino utitizar

una comercializecidn de un pals donde no hayv 23te
producto. Do osta forma se obzervard st al precio de los
sweaters meicanos son competitiveos con los det pals
importador, as’t como también an las corndisiones de
negociacidn.

(=) Con un andlisis de este tipo v con una invastigactdn de
marcado on base a estad Isticas no se determunard con
exactitud ta condicLSn dol mercado elagido, paro EY la
empreosa sa podri dar una idea de lo qua podr ta signwficar
comerciatizar el products an ose pals. St se contara con
un precupuests que pudiera reatizar La identifizactdn del
marcado wtegido "3 travds elis tntermediaries, ser 1 U més
benéfico para =i vemdedor nacional.

Por | ) tanto: la astrategia mercadol8gica as uns de los
primeros pPascs a segulr que dete tomar e cuenta, una ompresa Jque
tione pltareado hacaer Llegar sus productes a mercados oxtariores.
puas de slle dependar® que La exportacidn saa esporJdica o
constanta, adem@is cervir@ da base para cerrar y hacer las

negocLacionss <on <compradores futuros.

IXI. 4. Anilisis de las Ferias y Exposiciones en el Extranijero.

Este tipo de mecanizmo de promocién 4% vanta, otorga grandes
ventajas an poco tiempo a Las emprosas exportadoras que lo
ratilizan, va que Las forias v exposiciones son @scaparates
especializades en \os que gran cantidad de ompreosas de todos los
pa lses que exportan, exhiben, demuestran v hacen prusebas con sus
productes, v son mercados también- donde el exportador o
importader se encuantran para negociar v oficiatizar
transacciones do compra-venta,

Por tanto, 9s importante que ol . exportador mexicano utilice
oste mecanizmo para oxponar v vender sUs productos. iniciar v
consolidar relaciones comerciales v sobre todo, conocer, analizar
14 evatuar las condiciones del mercado de influencia de la feria o
exposici®n., de manera mds rfpida, fAcil y precisa.

Ahora, uno de los puntos que debe tomar on cuenta el
empresario y @& que se enfrenta es: cBmo elagir Las ferias an las
que conviene participar? -

Para responder a la preogunta ol exportador debe plantearse
primero cu#l es la fimalidad que persigus o asistir o ella.

Es que tiene inutilizaeda una parte de su capacidad de
exportacidn y quiere ampliar mercados?

Es que sdlo pretende obgervar un mercado Yy vaer las reacciones

de los posibles compradores?
Quiere dar a conoecer una marca a un gran nUmero de clientes?

Es que se quiere ostablecer con muchos dirigentes de empresas
eon pocos d las sin tener que realizar desplazamientos
individuoles? etc.

La finalidad del empresario tlevar# a Este a asistir a ferias
v exposiciones deatl tipo que 50 requiera, pues anualmente s
realizan on todo el mundo ctentos de ferias v exposiciones de

tode tipo. (%)
Por otro lado. cabe mencionar que cuando la empresa se ihicia
(%) Granell op. cut. P ?3.
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en ta actividad exportadora, os tambuén recomendable participar
en conveniod o acuerdos directos a través de muestras, (59

Ezta forma de venta al extranjero, es de rosultados posttivos
pues el consumidor © comercializador de los productos, los terdra
fisicamente eon sus manos, los observard v analizard detenidamante
compar&ndolos con los de ta competencia, v podra decidir an o398
momento la compra de la cantidad que necesita.

Dentro de las ventajas que proporcionan al empresario
exportador las exposticiones v ferias en ot eoxtertor 50
encuontran:

1. - Prueba de Moercado. — Ademas de las ventas que se realicaen,
so podr& averiguar on forma directa lo que plensan los
agentes comerciales, los distributdores v los positbles
clientas finalss de sus productos, de sus condiciones de
venta como es volumen, tamaffo, colores. etc.

- An&lisis  y  evaluacidn de la competencia. - EL empreosario
podra hacer un andlisis de los productos de ta competencia
para  compararlos con Los que S produce vy conociendo también
Les precios, formas de pago, elementos de oferta que se
presenten v los diferentes ingtrumentes de apoyo Qque
reciben. Ello servir& al . empresarioc nacional para afinar v
adecuar su ofarta, =19} potitica de promocidn v venta a fin de
"o 3er desplazado, aino con el propdsito de permanecer on
los mercados respoctivos.

E Roalizacidn de ventas. - Pues son at Lugar ideal para
obtener y tevantar pedidos, significando un gran ahorro de
tiempo v rocursos, por lo que se debe estar preparado para
poder roalizar dichas ventas.

4. - Seleceidn  y contratactdn de  canales da distribucidn. ~ va
que =3 23tos oventos concurren reprosentantes de empresas
comarcializadoras desde corredores hasta agentes,
comistonistas, etc. . . EL empresarLo mexicano podr& dialogar
con elios para investigar su importancia v posicidn en ol
mercado.

[-% H] h(destra. - Desde ol punto de vista aduanat v comercial debe
entenderse como aquella que ropresente el producto con sus
caracteri sticas té&cnicas v comerciales, v que en ol
nmero cantidad o variedad indigpensables se aprecien
dichas caracteri sticas, Yy quie on caso de ser internadas a
territorio de un pais, no puedan ser sUu jetas de comercieo o
luero.

Por ojemplo: si ET:-) envian muestras de calz=ado, éstas deben
ser de un sole pte ya sea derecho [=] izquierdo; st se aenvian
telas, que mean por la cantidad de metros necesarias para
apreciar sus caracteristicas ‘pero que estén con pearforacio-

nes a determinado espacio que les impidan ser
comercializadas.,

Cuando Las muestras sQ porten con ol promotor de ventas en
sus viajes =} eon ta participacidn on alguna feria =]
exposicidn, €stas no tendrdn que ser desprovistas de su va-

tor .comercial, puss entrardn al Lerritorio extranjero
madianta el régimen aduanero de importacidn temporal, para
demostracidn =} exhibicidn,
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EL exportador que S thicta en estas actividadss, debard

tomar on cuenta que no siempreo es aconsejable, participar en
forias v exposiciones para exhibir b tratar de vender sus
productos., .Tal vez lo mas aconse jable sea que la primera ocastdn
en que asista, lo haga en au ecar&cter de observador, con  apove de
la investigacidn de mercado preliminar a la suseripeidn a la
feria © exponicidn.

III. 3. 1. =T

La presentacidn vy  participacidn que se puada realizar on tas
fortas y exprosiciones on ol eoxtranjero es de dos tipos:

2. = Generales " hortzontates. - Pormite la oxhibicidn de
arti culos de todos Los sectores industriales, agricola,
ganadero, ete. . . Estos productos pueden agruparse por
pal s, as decir on un pabellon nacional [+] eon espacto-saccidn
forial, donde se axhtban todos aquellos productos
originarios de wun sole pafls  productor. Puede hacerse ahf
mismo una coordinacidn por clase de producto. tales como
seccidn  de productos qui micos, para mdquinas de oficinas,
partes y refaccionss automotirices, etc. . .

Estas ferias tionden =3 disminuir su nlmero v frecuencia
en palzes desarrotlados, debido a que on ellos se realizan
la mayorfia de tipo especializado.

b, - Feria espectalizada. - Estd  dedicada o productos de una
sola tndustria [} grupo de industrias en particular, ol
accosn a la misma solamente se pearmite a eompresas
consumidoras, distributdoras (=] reprezentantes de productos
que suelen importarse al mercado del pais sede. v a
aquéltins olros  de su Area de influencia. Esta clasea de
mecantsmos es el que aumesnta dla a 4f a, v su parti.ci.puc'\.én
dentro Adal comrcio as tan grande. que un porcentaje
aproximado del 805% de las transacciones anuales de
productos para algunas ramas industrtatles se Llevan a cabo
an las exposiciones v fertas veriicales. Por ejemplo:
calzado, productos alimenticios. artf{culos para deporte,

automdviles y sus partes y refacciones.

Quienes se hallen en ol pabelldn con objeto de vender [=]
acaparar la atencidn de compradores (=] de eventuales industriales
que vistten la foria, interesados en fabricar bajo licencia ol
producto, deben teoner un conocimiento profundo v tecnificado de
[ 2= mercanci{ a, con el fin de dar todas las explicaciones que los
vigitantes requieran. Facilitar calélogos Y folletos suele dar
buena impresid®n y facilitar operaciones.

En base a Lo anterior, va es mis factible la realizacidn - de

un Plan o Programa que contemple lo siguiente:
tA)  Periddo anterter a la feria © exposicidn,

- Envio de muestras, catdlogos, hojas técnicas 2}
invitaciones internacionales a empresas exportadoras : v
consumidores finales, a representantes. comisionistas v
otros canales de distribucidn.

- Estructurar un programa de visttas previas a la
realizactdn de la feria en el mercadeo o mercados de

influencia con la ayuda de las consejerfias comerciales.
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Mandar a disefiar los elamentos de ambientacidn
nezosarios, de acuerds al sapacic que vaya a alquilar.

Preparar con le debida anticipacitdn el empaque v
embataje de los productes v de los elementos do la
ambientacidn para su envio a la feria o axposicidn, de
acuerdo con las indicaciones que proporcions la antidad
Q empresa organizadora.

Solicttar los asti mulos promocionales, que para eanvio de
muestras, catatogos, folletos, atguilaer de espacios ¥

pasa)2s, otorga el Gobierno Mexicano.

B) Peoriddo de desarroilo de la feria © exposicidn.

Llegar con anticipacidn al dia de la inauguracidn, tanto
para asegurarse qua sus productos @stin debidamante
exhibtdos, camo para reaolver problemas que an ose
sentido se presentan.

Ideontificarse * con Los ropreseontantes de Bancomext, tanto
para darles a conocer ot calendario v herarte de los
tnvitados espacl ficos de la empresa que concurrirdn,
zomo para conocer a los funcionarios que podrin
auxiliartos an materia de trafico, atencidn a los
visitantes, facilidades de comunicacidn por teléfone [

telex con su empresa, otc.. .
Realizar un andlisis y ovaluacidn de la competencia.

Realizar un programa de wvisitas a posibles clientes,
reprosentantes © distribuidores.,

) Poriddo poaterior a la feria © exhibicidn.

- Raalizer los Trémites v gestiones necasarias para
desaduanar aquellas muestras que hubiesen sido vendidas
a efecto do que sean entregadas o los compradores, en  su
caso, [=] para que las muestras soan enviadas a las
oficinas de la consejerfia en ol pafls de que se trate, [~}
a ampresas intereosadas an la compra de sus productos,
Para estos afectos os conveniente contratar tos
servicios de un agante aduanal Local ' coordinarse con
el personal de Lta consejerfia de nuestro pais para @etos
propdaitos,

- Estructurar v desarrollar un programa de visitas a
empresas importadoras con las que se hayan inictado
contactos con la materia, a efacto de entregarle las
notificaciones de Las condiciones de venta que hubiera
necesidad de realizar v on una palabra, de continuar v
terminar las negociaciones iniciadas.

- Proveer lo necesario para que el embarque de cctéLogoq,
folletos, muestras o preoductos de empaque, de material
de embalaje. etc. ., sea enviado a nuestro pais,
cumpliendo con Las disposiciones aduanales mexicanas
para Lla - importacidn de muestras v consignéndolo al
agente aduanal que proeviamente se haya seleccionado.

- Revisar v verificar los datos generales de domicilio,
toléfons, ete. , de lae empresas que se hayan visitado,
con oL nombre v cargo de los contactos [=] funcionarios
que 30 hayan alendido, coordindndose con la consejerfia
comercial de nuestro pafis, para el envio de cartas de
agradecimiento =] de cualquier otro dato =] informe,

tncluyando muestras que sean enviadas posteriormente.
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En la actuatlidad, ol empresario mextcano tiene la
oportunidad de participar an una amplia gama de actividadea
promecionales diferentes de Lta actividad publicitaria
tradicionat, al participar en ferias v oxposiciones comarciales
en axterior.

Por el lado del sector pUblico. por e jemplo: se promociona
tanto le compra. de muastras como su anvio. digponiendo de
asti mulos financieros v promocionalas. a tasas, plazos, montos v
condiciones competitivas con Las qua ) rige al mercado
internacional . Los primeros 5@ canalizan a través de las
diferentes wnstitucionas de crédite, v tos segundo Ltos
proporciona al Bancomaxt, adngque sabemos va los trimites v trabas
a aue se debe de enfrentar La empresa interesada en eolto .

Por el otro lado, aextste Lla propua promecion que debe llevar
a cabo ta propia empresa a través de programas v mecanismos que
logren influie sobra al mercade externo intaresado, sobre Las
actividades deo los intermediarios que comercializan la mercancia
v sobre la decisidn de adquistcidn de los consumidores
prtenciales. La mayorfia de e@stas promocionas que debe tomar an
cuenta el empresario zon aplicables ademdas de la exportacién a
los mercados internos, generalmenta para productos de
distribuci®n en masa. Algunos de ellos son:
a.~- Promociones a distintos niveles de distribucidn.

- Distribuciédn de unidades adicionalas gratuitas, por cada
cterta cantidad de unidades compradas.

- Aumento on tos mérgenes de bsneficie acordado.

- Entrega de primas de rendimiento.

- conforencias y chartas de formacidn o distribuidores.

b, ~ Promocionoes tendientes a influir sobre el consumidor.

- Rebajas de practos.

- Obsequios de muesires gratuitas del producte.

- Participacidn on concursos utilizando cupones inclui dos
on lo3 paquetes de los productos.

- Presentacidn de los productos on embatlajes o embases
posteriormente utilizables, vasos, recipientas de cocing,
ete. . .

- Entregae de vales vy sellos que permiten obtener regclos a
quienes consiguen reunir un determinado ndmero de
aquétiloa.

- Inclusidén en Los pagquetes de pequefios obsequios o de
vales canjeables por ollos, juguetes de pléstico desmon--
bles, medallas, sellcs, etc. ..

- Puesta a la venta de pagquetes compuestos de varics
productos de igual o distinto tipo a un precio global
inferior al correspondiente a ta suma de los precios
normales unitarios, etc. '

La forma do promaver Los productos mexicanos on marcados
exteriores no sble se realiza a través de foerias v exposiciones
comerciales, sino que también se puede promocionar las mercancias
mexicanas a traveés de misiones comarciales, viajes de promocidn
comercial, mistones de compradores.

Por ojemplo: en las misiones comarciales se organizan a
través de las consejerias comorcialos, programas de entrevistas
con compradores potenciales interesados on tos productos a
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exportar. En las misiones de compradores se tiemen programadas

viaitas do grupos de compradorea de diversos pafees que viajan a
México con el propOsito de conocer la oferta de productos de la
ptanta industriat mextcana v negociar directamente con el
exportador; para estos grupos =2- coordinan programas de
entrevistas, acordes a los interasas de cada uno de los
importadores con La contraparte mextcana.

Los viajes de Negocios y de promocidn  sitlan al  exportador on
at mercado externo, pusde serwvir de etapa inticiat para abrir tas
puertas a mercados externes. permitiendo on un madiano plazo,
tener contactos parsonales roalea con les posiblas compradores va
que en un momenta dado identifican a la emprosa, saben quidnes
son, @ que” se dedican, que” tipe de producte producen en  ddénde se
eati ubicadeo, ° sea que muchas veces aunque no necesariamsnte se
oblenga un pedido v ) hayan reclizado gastos grandes por el
viaje, resulte mas redituable a la larga pues permite que
conozcan nuestra  empreosa  en el  extarior. EL viaje de promocidn
tambl@n  permite conocar de cerca el mercado de competencia, las
diferentes campciias de promocidn, Las caracter{ sticas fi sicas
otc, lo que permite sustituir muchas veces ta realizacidn de

largas y costosas tnvestigaciones de mercado.

IXX. 4. 3.

En el aspecto de azesoria para hacer Liegar loa productos
nactonales a mercados wnternacionates. s mane jan dos tipo de
mecanismos, el privade y el pUblico.

En ol primero, realmente el que realiza todo Lo operativo L1}
ol intermediario comercial contratado por la empresa, as un
. mecanismo 4gil, con buencs resultados, con arraigo v conocimiento
on @stae tipo de acciones pero su inconvenienta es que su costo o8
alto. En ot segundo =3 realiza a partur de la tramitaciédn
corrospondiante en entidades pUblicas <como es Bancomext b
Sociedades Nacionales de crédito, ol <cual representa muchas veces
pérdida de tiempo para la empresa, v obstéculos burocriticos,
aunque su costo os bajo v la asesorfia v servicio prestado os
profesional y experimentado. va que ' ademiAs cuenta con consejeriam
comerciales en distintos pafses del mundo.
Dentro de la Asesoria que se puede encontrar en estas

instituciones al respecto se encuentra:
- Asesorfia retativa a las especificaciones del svento:

Nombre, ubicacién, fecha, costo, visitantes v productos que -1 3
producen.
- Informacidn de eventos internacionales que ostan fuera del

programa, aseserfa y apoyo para envio de muestras y la partici-
pacidn de dichos oventos de manera individual.

- Asesorfa y apoyo en el disefio arquitectdnico y construccidn de
mddulos de exhibicidn de productos, para ferias v exposiciones
internacionales.

- Asssorfia en cuanto a roqutisitos a cumplir para poder introducir
los productos a tos pafses sedes del evento.

- Asesorfia en cuanto o Lo operativo de venta dentro de la
oxhibicidn pues no en todas las ferias v exposiciones sQ lleva
2l mismo procedimionto, ubicacidn del mdduloe, forma de hacer

llegar los productos a la feria, etc.

I26

&S



CAPITULO v

ALTERNATIVAS Y SUGERENCIAS A SEGUIR FARA AGILIZAR Y
DINAMIZAR LAS EXFORTACIONES

La deteccidn de obsticulos on la Operatividad, Asesoria v
Promocidn de nuestro Comercio Exterior, hace necesario realizar
dos tipos de acciones; por un Lade as conveanients plantsar
algunas alternativas a saguir por parte de la poquefia Y mediana
ampresa, y por ol otro lado os conveniente sugerir a Las
entidades pUblicas deo comercto wxterior algunos elementos qe
permitan agtlizar v dinamizar en lo posible nuestras
axportaciones nacionales.

Dar una respussta inmediata a Lo anterior no oS f&ctil, pues
la aeconomia mexicana se encuentra en (3L pariodo da tucha contra ta
crisis existente v vislumbra ademis un proceso de cambio an
nuestra estructura de comercio unternacional. .

Existen barreras v obstdculos muy serios v profundos que
dificuttan sus soluciones, s3itn embargo, la isidn global que ha
dado la presente investigacidn | al respecto, permite exponar v
ofrecer més objeltivamente algunos aspactos o tdeas que permitan
en alguna forma dinamizar v agilizar nuestraa exportaciones
buszcando alecanza una méxima eficiencia de tos procesos operativos
v promocionales con al fin de segulir desarrollande esta actividad

oen un futuro cercanos.

IV.t. 2 S SN = R V- SR W o § 23 A ia
Sagin el andlisis reclizade en ol zap{ tulo III de esta
investigacidn,  las barreras v obsticulos percibidos en ta
operatividad de oxportaciones - por parte de La empresa, hace
necasario plantear alternativas a segutir por ésta , que influyan
on forma directa sobre aquelios problemas que ’ se presentan con
mayor frecuencia. Es necesario remarcar que enste tipo de
alternativas atafien directamente ‘a la empreosa; su reatizacidn v
resultades dependerd an gran parte del interés que pongan en ello
las mismas,
Mentalidad Exportadora teficiencia, productividad v
competitividad.

EL cambio que se osté& reatizado dentro de nuestro Comercio
Exterior a través de La racionalizacién comercial, apertura
comercial y diferentes apoyos de fomento a lLa exportacidn, buscan
modificar la mentatidad oxportadora existente on el empresario,
busca a través de estos asti mulos. cambiar esa mentalidad
exportadora temerosa de salir a competir a lom mercados externcs
sin orientacidn v apoyo, busca orientarlas v estimularlas para
que puadan en base a una buena capacidad fisica, econdmica v
administrativa garantizar el éxito de sus exportaciones.

Ahora bign, os rocomendable tener an cuenta dentro de esta
mentalidad que:
Exportacidn = Seriedad (producto + calidad + cantidad + precio)
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Por tanto, el pequeiio Vv madiano amprasario, debe tenor an
cuenta para dar bases sdlidas o esa mentalidad lo sigutente!

MENTALIDAD EXPORTADORA EN LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA (6O

1. - NO COMIENCE A EXPORTAR s1 NOo ESTA DECIDIDO A RESERVAR
DETERMINADA PARTE DE SU PRODUCCION PARA EL MERCADO EXTERNO.
Exportar axige continuidad v ne puedse aer conaideradae almple
valvule de seguridad para las épocas diff ciles dal marcado
doméstico. :

2.- ESTE DRISPUESTO A INVERTIR EN LA ORGANIZACION DE SU MERCADO
EXTERNO. Sin  investigacidn de mercados. sin la seleccidn
caidadosa de agentes; sin defintr el consumidor que pretends
atacar  y  sin conocer las  axigencias  de cada mercado, podran
ser sOlo realizados negocios ssporddicos, nunca duraderos.

3, - NO TRABAJE CON AFICIONADOS. Coloque un profesional
experimentado al fronte de su dopartamento de exportaciones,
Esta persona dehe hablar tas principales longuas del
comercio internacional v debard tomar las responsabilidades
por un sector Qlae no puede merecer apenas de vez en cuando,
Llas atenciones de un director ya sobrocargado por la admi---
nistracidn de otras Areas de lo emprasa. Exportar exige

dedicacidn 'ntegral.
4.~ NO NOMBRE COMO REPRESENTANTE EN EL EXTERIOR A PARIENTES,
AMIGOS O CONOCIDOS QUE NADA ENTIENDEN DEL RAMO NI CONOCEN A

LOS COMPRADORES. Aunque saa més demorado, procure ol me jor
profesionatl que pueda encontrar, una persona que conozca ol
producto v la cliontela v examine con cuidado las “oficinas
de asessramionts en exportaciones” puss Fatas nada saben de
FU producto v en ocasiones no disponen de personal
experimantado.

S. - UNA VEZ ESCOJGIDOS SUS REPRESENTANTES, oficina de aeaesora~--—
miento, consorcios o trading que cuidardn de sus exportacio-—
nes, deles la exclusividad en su territorio. por to menos
uno o dos afios, muchas vecos os ol tiempo que we Lleva para
introducir un praducto v conquistar un mercado. No hay nada
mas perjudicial para la imagen de un exportador que entrega
listas de precios v muestras a varios representantes an la
misma Areq, no inspira confianza al comprador.

S, - DETERMINE CON CUIDADO SU PRECIO DE EXPORTACION. si tuviera
dudas consulte su técnico. Utilice con perfecto equilibrio.
@n caseo de que Los hubiese, los incentivos concedidos a ta
exportacidn, pues es necesario presentar de salida el precio

mAa ventajomo posible, teniendo en cuenta el precic existen-—
te en tos demds palses y en los productos competilivos.

El expertador que intenta oblener prectos altos, para
despuds reducirlos no consigue vender, causa | péaima
presencia comercial y se torna fécil victima de presiones :

?. - No ESPERE RESULTADOS INMEDIATOS Y GRANDIOSOS . La

intreduceidn do un nueveo proveedor en los mercadeoas tradicio-
noles acostrumbra llevar algln tiempo. . .

(o) Bufete Internacional do Intercambio, S.A. de c.v.
Estratogia de Mentalidad Exportadora, Dic. de 108a. Blvd,
A. L&pez Mateos 175 Mixcoac. México, D.F.
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10. ~

11, -

CONCIENTICE A LOS DEMAS DEPARTAMENTOS DE SU EMPRESA DE

LA
IMPORTANCIA DE LA EXPORTACION. Ella representa muchas veces
una vardadera revotucidn dentro de la fAbrica:
ractonalizacidn de la producctSn, fabricacidn de modelos
especiales, control deo calidad mas rguroso, modificacidn de
embalajes, ete. , existiendo por lo tante una resustencia
natural an Lo empresa contra. Las innovacionas v en algunos
casos hay resistoncia thasta del propLo personat que cuida
del mercado tnterno, pues considaera ol sector de euportaciSn
un competidor dentro de la firma.

CUMPLA s PALABRA. Responda con prontitud la
correspondencia recibida dol extorior.lo mismo que ol asunto
tenga ) no mucha importencia. JaméAs suministre mercanc 1as quse
no correpondan a la muestra. Embargue rigurosaments dentro
del plazo provisto, aungie cuaste mas caro ot transperte no

haga promesas qu.e no puedan cumplir.
PAGUE AL DIA LAS COMISIONES DE sus AGENTES, PUES DE EsSQ

ELLOS VIVEN Y suUs GASTOS SON ELEVADOS. Manhéngc\.cs
wnformados sobre los planes y programas de su emprasa. Age—

gWreles las zuotas que podrin vendar en su territorio al
prdéxime semestre o afio. puas los grandes clientss compran
una o© dos veces por gafic vy no se debe desperdiciar las épocas
de compra., No acopare un mercado haciende negocios por
atrdis de sus agentes.

Atienda con rdpidoz v honestidad evaontuales reclamaciones.
No sea duro <con las muestras, espacialmente al intcio; la

liberalidad en ol suministro de muastras puede ser decisivo.

POR ULTIMO, RECUERDE QUE su EMPRESA SE ESTA INICTANDO
EN LAS ENPORTACIONES ¥ QUE NADA SE COMPRA DE FAVOR. sdlo
hay una razdn para que alguien comience o comprar de un pro-
vaedor nuevo Y distante: a4 me jor precieo, calidad

aceptable

y atendimiento por lo menos tan ofictente zomoe a sus clien--—

tes tradicionales.

Por ollo, el segulr fomantando al deseo de uno. mentalidad

exportadora optimista en al sector omprasarial, a modo

de transformar al pa s on una nacidn con presencia planamen-—

te an tos mercados tnternacionales, a3 una altarnativa

viable a seguir.
Inter&s oempresarial propio parc oblener une asasor la adecuada:

La falta do comurnicacidn ontre ta pequelia Y mediana empresa
v Lz orientacidn v asesor la que se da por parte de tas
institugiones ralecionadas con ol Comeracie Internacional, ha
sreado en la parte empresarial une mentalidad de desinter&s
propto per el conocimientp de los medios de informacidn v
aseaocr la existentes. .

La mayor la de los empresaries busca que ot Gobierno Lo haga
oxportador de la noche a la mafiana, pero @3 muy importante
ramarcar que la exportacidn es un negocLo, ol que quiere exportar
Lo que hacer informdndose v asesoriindose por cuenta propia
utilizando los medios de apoyo existentes.

Ahora bian, para utilizar otros medios de informacidn v
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ortentacion, on sl capl tulo II de esta investigacidn se hacia

referencia para ccudir a Bancomext, Infotec, Secofi. etc. Paro
para que esta alternativa realmante oriante ab involucrado con
quidn  ir?, A qud  lugar acudir?, Qué tramits debe soguir?, ote. ,
se muestra a continuacidn algunas instituciones a acudir, asf
como su localizacidn y algunaa de sus funciones.

ElL cuadre No. 10 dara una opcidn a la empresa, para dirigirse
por propioc al lugar especi fico donde segln ol casoe se desea ot
servicino, ovitandosze con sllo p&rdidas de tiempo de ostar
acudiendo de un lugar a otro v evitarse la molastin - de acudir con
porsonal administrative burocratizado, qre muchas vecas no hacen

mis gque confundir al solicttants.

Otras solucionss altermaltivas:

Existen otras alternativas a segutr que sagln objotivoes v
necesidades de la empresa, se puedan realizar, os decir, agqui se
hace referoncia a empresas que desean aen realidad participar en
las exportaciones nacionales v que les falta una asesoria @
informacté&n ospacifica respecto a algunos eloementos que deben

mangjorse internamente para exportar en mejores condiciones.
Algunas de =stas alternativaes a seguir son:

A, - Instruir a perconal aspactalizado de ta empresa en
cuestiones deo Comercio Extertor, participando mas activamente en
tallares v cursos. Muchas veces SUs costos son altos, pero puede
buscarse la postbilidad de obtener maedias becas (=) algtn tipo de
facitidad, ello beneficiaria en mucho a ta forma de operar de ta
ampresa. En realidad, as muy recomendable b it acudir a estos
aventos, pues por to menes mantienen actualizada =3 la ompresa on
diverses teomag de comercio tnternacional, lo que les puede
rodituar benaficios al dizefiar (=] crear me jores ostratgias
comerciales.

Los Lugares donde generalmente se hace la invitacidn a
participar eon diches CUrsos sa ubican on la PB de Secofi
(departamento de publicaciones) o on la PB de Bancomaext
tpariddicos murales) =] bien se puede pedir informacidn directa
sobre el calandario do curses «a realizar on el afio, en Bancomaxt
so. piso a traveés de su Cantro de Estudios en Comercio
Internacional. Telfs., &5%52-66-02 y 3SB-21-22 XXt 18507-1630.

A falta de asistir a estos cursos, os importante tenar en
cuenta como alternativa a soguLr para estar informado, el

+ consultdr investigaciones v publicaciones diversas an egte campo
de actividad.
B, - Ante la falta de asesoria a empreosas que inician on ta
actividad exportadora por parte de entidades plblicas, la emprasa
tiene que tenar al conocimiento de ta utilizacidn de una
estrategia mercadoldgica acorde a sus condiciones, ésta debe de
ser continua vy con una plantficacidén adecuada a las condiciones
existentes de Llos mercados externos en cada caso.
c. - Antariormente también se ptanted la alternativa de los
viajes de negoctos, misiones comerciales, viajes de promocién,
ate, . . Estos resulian ser una respuesta positiva a la
probtemitica de conocer v abrir mercados a nuestros productos.
No hay que olvidar que primero se debe dar -3 conocer nuestro
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producto con sus cualidades v caracteristicas (hay que

preguntarse: § aué productos quieren ustedes?), y despuds
promoctionar la marca de nuestro producto tse vende Sste producto
con tal marca, a tal preciod.

D.~ Otra deo las &reas de importancia para ol Logro de objetivaos
de exportacidn que debe tomar en cuante la empresa ademds de una
buena estrategia mercadoldgica es el Area de produccidn, Puaes os
la que podrd mediants ol disefio, tecnologf{ia. control de calidad v
control de costos, el lograr desarrollar tes productos

competitivos on calidad y precio que se oxportar&n.

Por tanto: corresponde a cada emprasa volver mas eficiente en
au proceso de produccidn v aprovechar los 2sti multos que rige
nuestra  politica gcondmica como es por ejemplo: la subvatuacidn
del tipo de cambio, los aranceles de 'meorlacLén bajos, ate. . .
pPara ollo, la poquefia vy mediana empresa deben contar con otro
tipo de alternativa en caso de que ety capacidad productiva,
scondmica v admintstrativa no sean sufictentementa adecuadas para
participar an axportaciones: esta alternativa aconse jable de
utilizar es ta formacidn de Concentraciones Empresariales del
mismo ramo productivo o producto. Se forma una empresa-centro
que tenga ta posibilidad de competir en ol exterior, pero
manteniendo a ta vex la individualidad de cada empresa miembro.
Es Lo que se denomina la formaci®n de un Consorcito de
 Exportacidn.

La formacidn © oagrupacidn de productores a través de un
consorcio  de  exportacidn dependerd de las negociaciones a que se
llague con Los otros productores, en base a su ré&gimen
contractual, Sste puede ser por comusidn, consignacidn v
compra-venta, a través de una marca, etc. ..

Es recomendable para &este tipo de omprosas v para otras, ta
agrupacidn mediante un consorcio, pues garantiza més aln la
auportacidn y conserwmsidn en los mercados internacionales ya que!

- Tiene la posibilidad de agregar la oferta exportable en una
mayor dimensidn.

- Se aumenta el poder de negociacidn, ademds que se puede
tratar directamente con les importadores.

- Se reduce costos de produceidn y exportacidn.

- Aumentan y mejoran los niveles de asistencia t&cnica.

- Aumenta el poder de captacidn financiera, ets. . . .

No se trata aqui de demostrar que ta formacitSn de un
consorcio de exportacidn es una tarea muy sencilla v fécil, Por
el contrario, se necesita que la empresa esté preparada para ello
v que realmente tenga interés para hacerlo; se trata de mostrar
al empresario que tiene otras alternativas a seguir en casos
cuando so le orienta o informa que como empresa individual o8
tncapaz de exportar.

Esta alternativa no osta muy lejana para estas empresas, con
un poco de optimismo o interés para asesorarse o informarse no
sSlo en Bancomext, sino on otros consorctos v cAmaras de
comercio, se puedan empezar a dar los primeros pasos para on
un future cercano empezar a exportar.

E. - Se podri an mencionar otro tipo de acclionas a seguir por
parte de la empresa, pero ello depender{a de Ltos objetivoa,
necasidades v condictones de la misma. Lo que st serfia
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importante sugerir en particular, por su aficiencia v

versatitidad, C18 usc do sistemas do Banca Electrdnica como
mecanismo eficiente para el mane jo de fondos a nivetl
wtnternacional, medion que hoy eatdn al alcance de ampresas

pequelfiae y medianas.

Iv. 2.
naz
Uno de Los problemas de mayor importancta que se han
abordado on la presente investigacidn, os la falta de
somunitcasidn adecuada para hacor llegar informaci®dn v asesoria
espocifica v oportuna a La empresa, sobre los diferentes
mecantsmos v apoyos que ha . implantade el Gobiernc do la
Raep!iblica para itncrementar nuestras exportaciones no petrolera.
EL anilists de dicho problema, ha llevado como resultado, a
sugerir accionss que permitan en to posible, optimizar al uso de
diches estimulos v cumplir con sus objetivos para los cuales
fueron elaborados. - Algunas de estas acciones a seguir son las
Slgutantas:
1. - Proporcionar una wnformacidn v asesorf{a especi fica adecuada
a Llas necesidades v condiciones de cada ompresa, os decir, se
plantoa, la 2reacidn de departamentos independientes on las
diferentes entidades pUblicas que no v sélo informen slNo que
ademés asesoren a todas v cada una do tas ompreosas exportadoras,
asl como a agquéllas que empiezan a iniciarse en esta actividad.
No se trata de la creacidn de un mdldulo de informacidn como
Loz qu=2 oxisten en ta PR de secofi v Bancomext donde hay T & 2
porsonas Qe no 35N especializadas v que on ccasiones ni ae
ancusntran on su lugar: tampoco s trata de ta poca informacién v
asesorfa que se da en ta ventanilla Unica de Secoft al realizar
un  algun  tipe de tréamite. La idea principal radica an crear
departamantos especializados que:
ar. - Informen de todos los servicios v tr&mites a realizar on
. cada una de las instituciones tnvolucradas para cada caso.
by, - Que orienten - de una forma sistemética v real sobre los
requisitos, aspectos administratives, titempo v
posibilidades, @sto Qltime como adicidn para aquellas empresas  que
emplezan on &ste campo.

). - Que asesoren desde ol Lllonado de wuna forma hasta Lla revisidn
de operaciones do financiamiento a la exportacidn, apoyo
fiscal, promocional. ete. .

ES conveniente remarcar ta importancia que tiene ol buen
trato v sorvicto que so debe prestar at solicitante. Hablar con
la verdad a la empreosa, motivard la mentalidad exportadora al
igual que e avanzard on el fomento v desarrollo de nuestras
exportacionas., N
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2.- Grear = en cada entidad puUblica relacionada con esta actividad,

dentro de los Llamades poriddicos murales (=] murales informativos:;
cuadros sindpticos donde se expliquen dirscciones y tel&foncs de
2stas instituciones, asi como los servicios que se prestan on
ellas, ubicando v canalizando al solicitante ol lugar sspecifico

de atencidn de acuerdo a sus necesidades.

3. - seria conventants seguir una astrategia proposttiva Y no de
confrontacidn  on la comunicactdn ontre ol sector pUlblico v ol
privado, es destir, creoar, fundamantar v proponer intcliativas que

mejoren la eficiencia del comercio extertor.
Estratagia a traveés de:

@ La creazidn de comités de estudic e investigacidn de problemas
coneretos, cuyas propuestas 5Q lleven al didlogo directo con
las autoritdades correspondientes: luzgo de su autorizacidn v
avaluacidn a nivetl directivo, ofrecew mayor apoyo para su
disefio, elaborasidn, vmplantacién y difusidn =3 la comuntdad.
Ello ineluiria la realizacidn de comités consuttivos
reglonales con la partictpacidn de los exportadores
organtzados.

-3 Formacidn continua de foros de didlogo ontre ompresas v
autoridades, que permitan confrontar opiniones v hacer tuz
sobre condiciones v problemas en .un ambiente constructivo para
facilitar la imptantacidn de medidas . concretas basadas on
exporiencias comerciales reales.

< Celebracidn continua de seminarios v eventos t&&cnicos que
permitan La difusidn v estudio de problemas, presentando
siempre a Las autoridades tas propuestas o tniciativas de
ollos qurgtdas, asi como ol crear un canal para la
presentacidn constructiva de problomas v quejas. Esto dltimo
os de suma importancia, ya que al hacerlas llegar a loa
directivos correspondientes, enriqueceri realmente ol
dinamismo y eliminacitdn de trabas al comercio internacional.

EH Colebracidn de convenciones a nivel nactional, regionatl e
internacionat para compartir axperiencias, diagndsticos v
anfoques que permitan aprovechar on un pals, soluciones

aplicadas con éxilo en otros.
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v, 2. 2. 4 iss
Para superar los diferentes obsticulos que . se crean eon este
aspecto, es necesario mejorar v renovar continuamente, los
tramites, controles, procedimientos administrativos, etc. , que

aon P d Yy ulili o eon nueatro comercio externo. i

Al respecto serf{a conveniente sugerir:

ar Conttnuar on forma profunda al proceso da simplificactdn
admintstrative v renovactdn moral dentro de Las instituciones
pUblicas, objetivos con que se tlevaron a cabo, on la
administracidn del Presidente Miguel de la Madrid Hurtado,
necasitan seguir vigentes para ta presente 0% Ltas sucesivas
admunistraciones gubernamentales.
b Tomando como premisa Lo anterior, 5@ sugliare mis
especificamente, una reestructuractoOn de tos diferentes
departamentos internos de cada ontidad plblica vinculada a
nuestro intercambio comercial externo. ’ Es decir, saria
conveniants actualizar tos mecanismos v procedimientos
administrativos axistentaes, adecudndolos a las necesidades %4
condiciones reales, que demanda esta actividad, pues como se ha
venido exponiendo a te largo de esta investigacidn, se han creado
v sa seguiri avanzando a los diferentes programas de apoyo Y
fomento a las exportaciones no petroleras. De antemano 56 sabe
que dicha resstructuracidn necesttar& la aportacidn de nuevos
elementos, necesitard una rewvision profunda de los mecanismos
actucles v roquerird por lo tanto, la realizaciédn de una
evaluacidn de los posibles cambios. sin embargo, s cree
nacesario que el proyecto de reestructuracidn administrativa debe
abarcar cambios de fondo y no sdlo de forma, antre otros cambios
eatd: ’

1. La determunacidn da objetivos méis acordes a la- realidad v
pr&ctica administrativa, vistumbrandose m&s de cerca los
diferentes problemas a los que s enfrontan exportadores e
importadoros. Lo anterior pretende reatizar una planeacidn
objetiva acorde a la operatividad real que -1 realiza en la
practica, o sea que, no se trata de realizar una planeacidn
dosde atréds deo los escritorios de los ejecutivos.

Una estrategia con objetivos a corto v mediano plazo,
permitirf{a tener un avance alentador on la operatividad
administrativa de nuestras exportaciones.

2. En ol aspecto organizacional. Descentralizacidn de algunos

. departamentos de tramites internacionales, como os ol caso por
ojemplo de la banca mdltiple, donde generalmente, todo tr&mite
se centraliza directamente en sus departamentos
tnternacionales dentro de cada institucidn, no
diversificdndose por tanto, los servicios que deberia prestar, -
cada banco on sus sucursales. Es decir, serfa conveniente que
las sucursales se encargardn directamente de gran parte de los
tridmites, informacidén y asesoria de exportacidn. Para ollo,
seria conveniente una profundizacidn organizacional tomafdose

2n cuenta:

I37




- Una preparactdn v especializacidn sobrs sl tema a

functonarios ancargados de prestar asts servicio, v
principalmente para el Area financiera de exportacidn.

- Debe escogerse gente acorde con las necegidades oxtstantes
de ltos departamentos, dolegéndoles funciones v autoridad
especi fica, ademds de coordinar v tlavar una astracha
comunicacidn entre cada departamento intarno, per ajamplo,
on tos bancos generalmente el departamento de
financiamiento externo no sabe de les diforantes aspaectos
mane jados con ol departamento promoctonal, sxistiendo
diferencias de tipo laboratl v creando con ollo atrasos v
trabas a los ° difsrentes tramites opsracionales. por tanto:
debe de haber una mayor comunicacidn o interaccidn an las
tarsas de cada departamento.

Es nocesarto astar concienltes de lo que acarrearfian estos
tipos de cambios, pues involucrarf an depuracidn v cambio de
personal v 2en ello problemas de tipo Laboral para estas
instituciones.

Paero, un verdadero saneamiento admintstrativo en las
diferentes entidades pUblicas sélo se Lograr& trabajando con
gents preparada v con un alto espiritu de servicio a la sociadad.
La lucha contra | X-% burocracia existonte durante vartas dé€cadas os
una lucha que no se puede vencer de la noche a La mafana, pero se
togrard avanzar contra olla, siempre que so Lleven estas

actividades dentro del marco legol existente.

2. La actividad coordinadora de Las direccionss deberd estar
apegada a  incentivar més la actividad Laboral buscando obtener
una mayor productividad del trabajador v una mayor
satisfacecidn de las tareas del mismo. Enr muchos casos aungue
Los salartoes son altes Lla gente no  se incentiva ni se motiva
dabido a la existencia de un medio de trabajo inadecuado, ol
lugar donde se desarrolla el trabajo es incdmodo. los madios
de trabajo son  obsoletos, etc. . . Es por ello necesario,que en el
agpocto direccional se adecue mas la conduccidn v direccidn

del personal y del medico ambiente de trabajo que le9s rodea.

“. EL proceso de control como mecanismo de madicidn, evaluacidn Y
correccidn, os ol eslabdn final en la cadena de la
reastructuracidn admintstrativa, el adecuar este proceso a la
operatividad actual an las oxportaciones, permitir& tomar las
medidas necesartias para corregtir los diferentes problemas v
obstdculos admintstratives a los que so anfreonta ol
oxportador.

Por ejemplo, los formalos administratives que s9 muestran eon

ol capitulo IIX, os donde se analiza lo inadecuado que son

ciertos formatos que son mane jados por emprasas que por primera

voz van a exportar, desalientan y quitan ol interés de realizar
otros trdmites al solizitante.

un me jor control administrative puede crear medidas para au
correccidn, diseffando formas de deteccidn de oferta exportable -~ de
acuerdo @ la actividad y tamafio de ta empresa.

PoOr tanto; la continuacidn os ta simplificacidn
admintstrativa v la renovacidn moral can base en una
reestructuracidn * acorde a las necesidades 0% condiciones actuatlos
de operacidn de las exportaciones e importaciones, permitird

38

i
¢
i




agilizar v desarroltar mas aln nuestras exportacionss no

petroleras, atacando a uno de nuestros mayores problemas
socicecondmicos: La corrupcidn,

Al respecto, v aungque aqui el prondatico os algo arrisagado,
cahe eosperar que ante una mayor respuesta qrae de el GobLerno de
La RepUblica para me jorar v consolidar ta operatividad
admunistrativa on nuestro comercio exterior, el comerciants
optari por reoalizar todos sus trémites como se marca en Lla Loy,
pagando SUS Ltmpuestos v derechos olviddndose de seguir fomantando
2ste conocide probloma.

Resultados alentadores se obtendrian at Ltevar a cabo una
reestructuracidn administrativa-operativa an tas aduanas
mexicanas, va que ante una adecuada Planeacidén administrativa, Y
avitarfan problemas como el de la corrupctdn en los vistas
aduanales, eontrada ilegal de mercancias axtarnas al pais. ovasidn
figcal, oeote., que afecta directamente a nuestra Balanza de Pagos

¥y on consecuencia a nuastra economia nacienal.

IvV. 2. 3.

Al realizar una me jora eon tos medios utilizados para
promocLonar los diversos mecantsmos de apoyo v esti mulo a ta
exportacidn on México, .y el Lleavar éstos en forma indiscriminada
a todas Las empreosas, sectores v productos de la economia
astuando en favor no sélo de empresas Altamente Exportadoras; os
una accidn de gran importancia que repercutirfa en forma positiva
on nuestras ventas eoxternas de productos ne petroleros, creando a
2 vez en un medianoc plazo, una expansidn de nuestra planta
productiva participande on allo oltras empresas exportadoras v
generando por tanto mayores divisas pora nuesiro pafls.

EL problema segtin  hemos apuntado, radica en que no ae trata
do fomentar la exportacidn sSlo en les sectores mas dindmicos de la
sconomia nacional, sine también poner gran interés on promocionar
los productos no tradicionales, hactendo necesario ol apoyo,
promocién 1% ostf mulo a la producecidn oxportable v no sSlo al
producte exportable.

Algunas sugerencias para que |9 puedan realizar me joras

promocionales son:

1. Es necesario, como va se menciond anteriormente, dar apoyo

financioro, aszesor{ a, facilidad admintstrativa, atc. , a otras
oempresas exportadoras. Se da un me jor trato a empresas altamente
oxportadoras va que Satas garantizan una mayor entrada de divisas
a nuestro pals: 250 mismo trato e interés se le puede dar a otras
empresas exportadoras (pequefias v medianas) que en un futuro
ceorcanc Lambién aporten una mayor cantidad de divisas.

Agqul no se trata de dar un me jor sorvicio [« preferencia a
empresas altamente exportadoras, sino de seguir me jorando el
servicio pero con igual atencidén ¥ trato para Ltodos los tipos de
empresas, os por tanto necesarto unificar este tipo de apoyo. Lo
antertor garantizard a large plazo una mayor eostabilidad an
nueatra Balanza de Pagos, on momentos en que Llegara a atenuarse

la crisiz existento. -
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2. Quizd no todos los rFroductos tengan la postbilidad de poder

competir en el extranjero., poro ol Gobierne Faderal padr la
reatizar estudios. investigaciones v proyectos por rama econdmica
v tipo de producto, para determinar la posible potencialidad de
cada empresa, etlo parmitir la ir diversificando nuestra ptanta
productiva.

3. Una vez sstablecida la estrategia de tgualdad ° interés
promocional para todo tipe de empresas, ser la convaentents
intensificar aln m'a'_s. Lo publicitacdn que B2 da a los »3t tmulos
v apoyos que 9 ofrecen a la actividad exportadora, o sea, es
necesario despertar al interés del empresario por e@xportar
sabtendo Llevar ol mensaje a €stos, Para lo anterior se sugiere
lo aiguientse:

ay Me jor utiliza=t&n de los medios de comunicactdn para hacer de
U conocimiento det ampresario, la oxistencia da mecanismaos v
est tmulos que 5o dan a ta exportacidn, os dectr, es necesario
buscar una mayor eficiencia en la forma de hacer ltegar oL
mensaje a tos empresarios tratando de generar an aste
una motivactdn para acudir a las distintas eontidades pQblicas de
comercio exterior parae informarse y asssorarse al respecto.

Basta oscuchar on ta radio o en la tolevisidn la
publicidad o promocidn a la exportactdn, on ella sOlo 5@ destaca
la importants participactdn financiera - que realizan los bancos
con respecto a ta exportacidn, por ajomplo: Sarfin “al océane ea
la unidn de 2 continentas a traveés det comercio internacional”,
Bancomer v Banco Internacioneal son la base de desarrolle a través
del cpoyo financiere a las exportaciones.

Ser la benéfico también mencionar, que el Qobierno Federal ha
creado diferentes mecanismos para st fomento del comercio
externo, como al DIMEX, PITEX, DRAW-BACK .etc, .. As 1 como, sus
benaficios, wllo puede despertar el interés eon los ompresarios.

Quizd -2 necesLtar la mAs tLempo para <cada anuncio, pero éstos
se pueden adectiar al tipo de mensaje =3 también se pueden
realizar distintos comerciales. Lo importante as que 13 conozca
la extstencia de eostos est Imulos v se aprovechen al maximo, pues
para eso fueron creados. para fomentar Y promover nuestlras

exportaciones no petroleras.

by Creacidn de un cat@logo o revista donde se muestren Las
publicaciones mdas recientes, mas importantes v de mayor utelidad
para el exportador ° importador. su publicacidn podr la estar a
cargo de Bancomext o de la Secofi, realizando su distribucidn on
las distintas instituciones vinculadas a oste campo, as 1 como on
las instituciones bancarias. Podrin ser gratuitas o con un costo

bajo para su fAcil obtencidn.

<) Motivar o tneentivar a otro tipo de rewvistas, a la publicacidn
dentro de tas mismas, de temas e informacidn referentas a los
apoyos y ost Imulos existentes denmtro de la exportacidn,

o Crear talleras v cursos especializados en comercio exterior
mexicano, an diferentes instituciones v con un costo bajo, para
que cualquier persona tenga Lla oportunidad de participar en
olios. Por ejemplo, en universidades., en la SEP, elc. ..
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@) Seria tanéfico tambien apoyarse on ta creacidn deo Expo-orienta
< nivel estatal. regional Y nactonal, aunado al 2stablecimients
deo modulos promoclonales o wnformativoes ean Los principzles

centros comerciales o =onas industriates.

Iv.3. Aspecto internacional.

Lo apertura v LliboraciSn comerclial como itnstrumaento de
pol ftica ezondmica al igual que diversos apoyos para al fomento
de exportaciones, ha creado resultados alentadores, para nuestra
economia nacitonal. esto también puesde permitir | en los paises de
América Latina, oblaoner resultcados semaejantes a tos que ha tontdo
nuestro pais.

sin embargo. las condicionaes on las que 50 enmarca el
ComerciLo Intarnacteonal, reclama un mejor ° manejo v me or adcpc\.Eln
de tas pol fticas econdmicas encaminadas a fomertar . Nuestiras
ventas oxtornas, per Lo que 352 plantean a continuactdn. algunas
sugereoncias que pusden cotribuir a la realizacidn de este

objetive:

i. un alemento principal que debs tener continuidad on nuestra
pol ftica comarcial, es el segutir obteniendo avances v logros
positivos an nuestras negociacionas internacionales como es por
ajemplo: con al GATT, acuerdos reglionales v bilaterales ro s8lo
con ol bloque capitalista sino también on mayor madida con al
socictista.

Por @ jamplo: un aspacto que debe rosolverse a futuro, =on Law
Negociacionss Munisteriales textraoficiales) que EX) realizan
antre paises desarrollados v subdesarrollades con respacto al
3ector servicios (Bancos, - Segures, Afianzadoras v Sociedades de
Inversidm, las cuales han tenido una serie de interminables
revisiones en La tlamada Ronda uUruguay (GATT). Sus ventajas v
desventajas para estos 2 tipos de pa ises dependerd on gran medida
de e forma eon que se regtamente, 50 controle b4 acuerde oste
aspecto. Paro mas dependeriA de ltos pa ‘ses subdesarrollados el
protegerse de Leos grandes intereses que buscan ganar on eltos los

pa (sea poderosos.

2. EL intensificar ta promocidn de productos mexicanos on
mercados extranjerns como oS et Bloque Sociatista es un
que deber8 seguir operd@ndose en favor de nuestras exportaciones. .

Los paises occidentales muchas veces caeon en ol error . de
comercializar sus productos ~ en mercados saturados como son | los de
tos paises capitalistas como E.U. A., aran Bretalia, Francia, otc. ,
donde existe una gran competencia v donde sus consumidores \son
muy exigentes en cuanto a la calidad v precio del producto. LoS
mercados cautivos no suelen ser tan exigentes, buscan productos
nuevos por lo que es mas facit introducir ruestros productos a
dichos marcados puesto que no existae mucha competencia; astos
mercados a los quie nos referimosg son los de Lo Srbita soctalista,
inclusive en la URSS, s esta Llevando a cabo un cambio on su
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estructura scondmica, potitica v sociat parmitiéndose la entrada
de ciertas mercanci{as provententes do exportadores capitalistas.

Otra ventaja que se tiene al tratar de establecer acuerdos
con estos pai ses, os que an cuestidn de costos ¥ gastos para la
deteccidn de la situacidn del meaercado, no os necesario hacer
investigaciones de mercado tan profundas vy <on attos costos como
generalmente as on los paises capitalistas, pues no hay e
olvidar que on tos palsas socialistas el Estado Rector
Planificador, tiene datos e informacidn divarsa sobra | los h&bitos
de consumo de sus habitantes, por Llo que ademds también resulta
mda fécil realizar promocidn de nuestras productos a través de
ferias y exposictones comerciales.

Esta es una muy importante opcidn  que debe tener en  cuenta ol

gobhiernc de la Replblica para ol futuro crecimiento de nuestras
oxportaciones.
3. En La actualidad, ol comearcio a nivel mundial antre paf sea
subdesarrollados represanta alreodedor del 10% = del totat. EL
comercio de México con Los miembros de la Asociacidn
Latino-Americana de Integracidn (ALADI) registra cifras muy
pequefias . En 1087 las exportaciones significaron sSlo el 49 del
total.  exportade y las importaciones ol 29, de aqui que sea
importante que ot dobierno mexicano busgque nuevos mecanismos con
paiszes de La regidn, que permitan una mayor integracidn
comercial, financiera y cultural, .

Por tanto: serfa convenientes plantear un nuevo enfoque on ta
estrategia y politica de promocidn de exportaciones en América
Latina.

En ol futuro debar&n buscarse fSrmulas que fortalezcan ol
comercto 0% genaren flujos de divisas, que a su veoz, sirvan como
activadores del mismo comercio, utilizando los mecanismos
financieros actualsa.

ElL  establecimiento de Ltinsas de crédito reci procas ey, como
complemento de Los convenios de pago entreo bancos centrales,
mediante Llos cuales todos Los pailses de La regidn se ofrezcan
financiamiento en condiciones preferenciales, os una idea
concreta que podria ayudar a estimular lLos flujos comarciates.
Busca que 9l ginanciamiento y la transferencia de recursos se
61 Bancomext ha establecido L neas de crédito reci procas con

instituciones financieras oficiales Qe diversos poises,
Sgtos créditos tienen el propdsito de facilitar La
importacidn de bienes ¥ servicios indispensables para. la
elaboracidn de bienes exportables. Parte det principio de
que para axportar oS necesario importar, pues a medida que
se elava ol nivel de sofistificaciédn de un bien de
exportacidn, es decir, a medida que aumenta su valor
agregado, resulta mas diffcit fabricar todos sus
componentes de manera eficiente en un sélo pafs. Pora ta
l‘.mportaci.én de iLnsumos como componentes, refacciones v

maquiniaria.
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oriente de los paises de mayor dssarrollo econdmico retativeo

hacta los paises de menor desarrolio scondmico relativo. Los

pafi ses superassitarios estumularfan a sus importadores a comprar
productes de paises deficitaries de la regidn, contribuyendo asi

a generar mayores corrientes comerciales. Es tambi€n convenionts

que los palsaes del &rea exploren con instituciones mundiales como

es el Bance Interamaricanc de peaarrollo v Banco Mundiat, - Las
posibilidades de expandir estos mecanismeos financieros v crear
nuevos que apoyen al comercio de la regi-O‘n‘

A continuacidn se sugleran otras acciones a segutr an terno a
ta integracidn comercial v financiera de Latinoamérica, algunas
va se han ventilado an diversos foros, sin  embarge, vale la pena
reiterar: .

a) Lograr ol concenso politico v dizefar la estrategia comercial
m&s adecuada para . Latincamérica desviando comercio hacia la
regidn. .

b Anclizar las difsrentes formas no convencionales de comercioc
sxterior, «a eofocto de identificar tas mis conveniLentas para
fortalecsr @l comercio BN Aam2rica Latinma. Por @jemplo: ol
intercambio compensado en ol que ya oxisten experiencias ast
como on apoyos reciprocos en materia de comercializacidn, que
parmitan eon un futuro cercano Lla creacidn de empresas
comercializadoras binacionales v multinacionales. con base an
una aestructura de intercambio compensado.

= Avanzar decididamente on la eliminacidn de Ltas restricciones
no arancelarias al comerciLo de ta regidn, como incentivo
adicional para la desviacidn del comercio.

=8 Combinar aspectos comerciales con una nueva estrategia
industrial para identificar sectores prioritarios, donde
prodrian més facilmente ponerse eon préctica proyectos de
zomplemeontariedad productiva e integracidnm.

@ Alcanzar oun mayor conocimiento v utilizaci®dn de los acuerdos
de alcance parcial por parie de los empresarios
lattnoamericancs, reconociendo sus Llimitaciones, para
adecuarlos a  nuewvas circunstancias v condiciones que enfrenta
la regudn.

] Fortalecer  los acuerdos de compensacidn v créditos
reciprocos. asi como  esquemas de cooperacidn en ot &mbito
del fomento de La promocidn v financiamiento directo de las
compras interregicnales, con 18 apoyo del . Banco

Interamericano de Desarrolic y del Banco Mundiat.
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1O,

IV. 3. T
Existen otros tipos de aspectos que necesitan ser tomados an
cuenta a la vez, tanto por el sactor pUblico como por at sactor
privado. Eslos son:
1. - El Gobierno de la Replblica y el sector privade tienen la
tarea de crear ost mulos Y programas que alienten la inversidn
on ramas productivas e infraestructura que permitan hacer crecer
nuestro comercio  externo. Por =jomplo: serfia conventente segutr
astgnando recursos por ambas parte. para la oxpansion de
infraestructura de sarvicios como oS el caso de la nueva
carretera de san Blas an ol Estado de Nayartt, carretera de tipo
privado-pilblico,
2. - Con trabajo v apoyoe comUn, pueden crearse Consorctos de
Exportactdn Mixtos, os decir, con ompresas de tipo ptiblico a las
que mno se les da mucha prioridad en el presupuesto de egresos de
la Federaci®n v ompresas pequeiias 1 medianas de tipo privado se

podria expander producsidn al extranjero en ctertas ramas.

3. - Es necesaria una mayor comuntcacidn entre ambos ' sectores
para ta creacidn de un marco legal completo actual, que abarque
aon lo poaible. todos los aspectos relacionados con el comercio
axterior mexicano.

La triangulacidn de mercanci as on la exportacidn v
comarcralizacidn a través de paises paral sos fiscales, as un
mecanismo oporativo actual que no ha podido controlarse v que
implica un flujo snorme de divisas que no se contabilizan eon

nusstra balanza de pagos.

4, = EL moyor dinamizme v facilidad que =2 | =3 de” a nuestras
exportaciones rocae on ambos sectores, pues debe de abocarse a la
tarea de 3eguir creando nueves incentivos v mecanismos que
permitan hacer mas operabia esta actividad. aqui %@ hace
referencia principalmente a aspeactos informativos,

operatives—administrativos, promocionales, ete. . .

5, - Es conveniente realizar una mayor concartacidn entre ambos
sectores para que se norme ta operacidn de convenios bilaterales
del transporte de comercio, principalmente an ol marf timo, ya que
s en términos porcentuales, ol ©29% dal total det comercio exterior
mextcano se mueve por agua. Etlo evitarfia abusos frecuentes en
ol alquiler de transportes, on los seguros, v on Las aduanas,
pues actualmente a9 afecta con mayeoer frecuencia a la

transportacidn de mercancias de medianas y pequefias industrias.

144 -




CONCLUSIONES

b Al analizar las politicas econdmicas relacionadas con
nuestro comercio exterior, hemos enceontrado un gran camblo
estructurat a partic de 1983, con la admintstracidn del
Presidentae De La Madrid, cambio que permuticd romper con al
proteccionismoe comercial tradicioral qusa se vania manifsstande
desde tos afies =So hasta 1082, logranda despuds de varias
dcadas  que s stro satde on halanza cemeraial fusra v siga
stendo sug@ravitaris. Ello es itmportante para nuastra e@conomic
pues ha rpermitido participar mayormente on los mercados
exteriores no sSle  =on el petrdleo. sino con la calidad v precio
de nuestros productos manufacturados. Ha permitido no depender
exteriormaente da lnz LAgreses Fenerades d2 un IS producto.
tngreczos eI a Leasds del crascimients de nuestras
exportacionres madiarts et cual. hasta ol Tors de wllas financian
nuestras tmportactores, ademas g nos har permitido dar un
respiro al pago del sarvicio de la deouda axterna.

con el cembio  sstructural £ logr®  una mayor vincutacidn de
ta potitica de comercio exterior con la politica cambiaria,
obteniendo como rasultade una mayor promocidn v participacidn de
oxportactonas 5% un desmantelamisnto gradual 1% paulative de
barreras proteccionistas. Lo apuntade = ha exigido a MExico una
mayor apertura al exterier: esta accidn no debe entenderse como
importar mis o menos practo 1% con mayor calidad que en nuestro
mercado intorno. sLno como et descubrimiento de oportunidades de
mercados ovterncs o internos, mas atn, cimentando una mayor
capacidad de exportaciones no petroleras tratando de lograr la
estabilidad del marcado de divisas a cortoe pltazo v una me jor
asignacidn de recurses escasos.

La potitica cambiaria v La promocidn de exportacionas, ha
sido eficax para alterar los teSrminos de intercambio v generar de
manera generalizada la posicidn de la produccidén mexicana frente
=l extranjero. Ez importante que el expertador vislumbre esto,
ya o3 fundamental hacer mas atractivos nuestros productos ante
| -1 demandantes extranjeros: comprar productos mexicanos debe
representar un ahorro para los consumidores forAneos:; st nuestros
brenes son mds baratos que en ' tos mercados domésticos de otrows
pof sos, se alentard Lla demanda de exportacionen mexicanas v ol
efecto serd permarente st aquStlo s@ asocia a la * calidad. Ello
itmptica expander nuestro aparato preductive v la capacidad de
generar divisas.

Es bisn impertante de jar an claro, que ta politica cambiaria
junte con un proceso de apertura al exterior puede ser la
promotora pero no ot sustento de Llegar hacia los mercados
fordneos, es dectir, para que ta medida genere un cambio que tenga
permanencia an la econemfa es deseable que la depreciaccidn del
tipo de cambio oriente la produccidn de la empresa al axlerior v
qQue eon el proceso 1) realicen los cambios Le:notégica: necesarios
para Lograr costos comparativos reducidos. ello sor& uno de los
factores itmportante que promoveran de manera duradera nuestras
ventas al exterior, v permitirdn wventajas v benaficios respecto
a los competidores extranjeros.

Por lo tanto el objetive quae 89 porsigue al haber analizado
an esta  investigacidn, la politica comercial on Mbxico a poartir
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de 1970 hasta ta fecha ¥ sus difarentes mecanismos v
procedimientos on que 39 sustenta, o=

1o Que ol exportador nactonal se de’ cueanta de la nueva
estructuracidn que T ostd dando en nuestro comercLo
internactonal v ta forma eon que 2L Gobisrno Fodoral ha
incidido en ello.

20 Que sepa que E-1-3 han establecido mecantsmos o instrumantos
financieros para apoyar la planta industrial cuando BUS
productes se ortentan al exterior.

30 Que se de” cuanta qus se han  areado no sdle  garantias stno
programas @ instituciones promotoras a la exportacidn.

0 Qaus sepa quea s han ofreoctdo tnzentivos fiscales,
arancelartes Yy  financieros de divarsa { ndole para apoyo de
@sta actividad. .

so Quo Sepa que S sigue avanzando en favor de zonvanioa
comarciales an favor de rnuestros productes v pltanta
nactenalss, azi zomo en cooparactdn scondmica = regional @

internactonal.

Ix. - No basta con que el Gobierreo  de la RapUblica implemente
Y cree mecantsmos a traves de su poll tica comerciat para
tnerementar las 2oxportaciones no petroleras, o3 necesario que la
empresa privada conozca m&s de cerca y de manera méAs objetiva
aspectos  tmportantes que intervienen en la estructura de nuestro
comarcio extarior! s dectir, oL problema, segtn homos apuntado
radica por un Lado, en La falta de conecimianto roal de dichos
mecanismos v ol desinterds del empresario peor conocertos; por
otro  lade, también existe un grave problera ante la fatta de
azeseria = informecidn adecuada por parte del Gobterno Fedoral
sobre la  utitidad de  dichos programas. No s ha sabtdo orientar
do manera oplima a las ompresas exportadoras respecto a la
exirstencra v berefizio de éstos. EL ampresario necesita saber
mas explicitamenta: a ddnde tiene Aue wr?, con quidénz, qué
roquistlos necesita cumplir?, que’ alcancs real tienen otras
oempresas de participar en la exportacidn de . productos mexicanos?,
nocesita ademds tener un trato agradable | v seguro, asf como

cambiar su méntalidad exportadora.

TIT. - La existencia de diversos programas da apoyo on low 2
Ultimos afios se promociond con gran interes a nuestro comaercio,
sun embargo, los objetivos logrados ne han tenido ol alcance
deseado., pues aungque nuestras exportaciones no potroleras han
crectdo en forma gradual, sSlo empresas altamente exportadoras
han obtenido la mayor parte de los beneficios de dichos apoyos;
mientras que otras empresas exportadoras tpaquelias v medianas) ° se

han quedado al margen de etlo.

Iv. - La mala comunicacidn entre los sectores plblico v privado
ha creado obsticulos v barreras que no son tan percibidas on la
operatividad de nuestras exportaciones . obstécules de tipo

admintstrativo . promocionales v de asesorfa existentes dentro de
las distintas antidades pUblicas relacionadas con =13 comercio
extorior mexicane, como por 2jemplo:

1  Procesos administratives no muy eficientes como son: trdmites,

formatos mal disefiados o inadecuados, pocas soluciones, etc. .
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2 La traba burocritica v la falta de personal espectalizado que
dan pie a fomentar ta corrupcidn. .

a Falta da wnformacidn v asesoria completa v adecuada para cada
empresa solicitante. i

4 Promocidn y me jor atencidn a ampresas altamente axportadoras
marginando viciosamente a otras amprescs exportaderas, debido @
que las primeras garantizen mayores tngresos de ’ divisas.
Problemas v obstaculos reales que no permiten agilizar v

dinamizar €sta actividad y 3u futuro descrrollo.

Lo mostrads anteriormenta os importante va  que ha do preparar
v anticipar a La empresa ante 2stos diferentes problamas,
garantizands alln més sl 2xito de sus oxportacionas.

Et dar soluctdn a los problemas antas mancionados, no 2% rada
fhcil, puss &3 necesario uRa mayor aportacidn v untdn de
esfierzos  entre  los sestores pliblico v privado. t.as acclonas
para  poder dar soluctones reatss o toda 2sta problemitica recaen
an aspectos Proplos deo la amprasa privada, en aspectes
operatives, administratives v promocionales a cargo de

instituciones pllblicas y 2n aspactos de coopueracidm mutua.

v, ~ Algunas de Las alternativas que atafien directamente a =
empresa ason:

%, EL zamblar s mentalidad exportadora siendo ésta, mas
optimista, tontenda como basae la efictencia, productividad,
competividad y seriadad al eoxportar.

2. EL poner un vordaders interés propio para oblener informacidn
v asesoria por olro tipo de medios, pues la axportacidn es un
nogocwn, ol Qe qLara exportar no necesariamente nacesita que ol
geobiarna lo lleve de ta mano v lo haga verdsr sus productos de la
noche a la mafifana.

3. Espectalizacidn a2 su gonte en diversos aspectos de comercio
extertor.,

4. Corregtr aspectos internos buscando adaptar au producecidn,
oferta exportable, ostrategia mercadoldgica, atc. ., a las
necesidades del extertor a través de otras opcliones para exportar

coms es: la formactdn de consorciom de esxportacidn.

VI~ Acciones sugeridas qua ataffen directamente at saector pUblico
son :

Aspecto Nactcnal!

1. Creactdn de canales de informacidn v asesorfa mas aficiontes,
que permitan que a2l empresario conozca mas de cerca los
diforentes mecantismos de apoyo v fomento a la exportacidn o
través de:

a) Croeaczidn de departamentes indepondientes consultivos @
informativos Ltomanda como alemaento principal, una oxcolente
atencidn @ intorSs por las necesidades dol solicitante.

by Creacidn deo asquemas tnformativos de . las diferentes entidades
piiblices de comercio internacionat, determinande su Localizacién
Yy servicio que prastan.

2y Formacid@n de comit2s de estudioc, foros de didlogo. seminarios,

convencionas. ete., la rosolucidn de diversos problemas.
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2. Modernizacidn de ta astructura operativa v admintstrativa de
las exporiacionses mexicanas.

3. Realizacidn de una eslrategia promoctonal indiacriminada para
tedas  y cada una de Llas eamprosas wnvolucradas con la exportacidn
deo productos mexicanos, buscando estimular la produceidn
axportable y ne  adlo el producto  exportabls lo que pormitirfa an
un futuro, una diversificeeidn de nuastra planta productiva.

Aspecto Intarnacionat: .

1. Contunuided y avances on las naegociaciones intsrnacionales.

2, alsqueda de nuawvos mercadsas para las mercancias mexicanas, una
buena opcidn son los paises del blogque socialista.

3. Creacidn de fSrmulas Qi fortalezecan v dosarrollen una mayor
integracidn  comaercial, financiera v cultural ontre tos paises de
América Latina.

En suma, sa aospera que estas breves tdeas expresadas como
alternativas v sugerencias a soguLr v que representan una pequeflia
parte de todos los cambios v reestructuractiones que se deben
realizar on nuestro comercio internacional: sirvan para aliviar v
dar una positbla solucidn a aquellos pequelios problemas v
nbsticutos que frenan la agtlidad, dinamismo v fomento de
nuestras exportacLones.

Se espara ademas, que estos alementos analizados v prlanteados
en la prosente inveatigacidn sirvan como factor de acelaracidn
para al descubrimiento. ostudio v zraacidn de nuevas
posibilidades para sl sector exportador.

Tode sllo, reparcutird poesitiva v alentadoramente en nuestra
aconomia nacienal ¥ con ello en beneficio de la sociedad

mexizana.
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