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CAPITULO |

GENERALIDADES DE LA ADMINISTRACION

Para poder saber el funcionamiento de algo, se tiene que desmenuzar, esto con la
finalidad de tener la facilidad de analizar parte por parte, y obtener una vision mas
clara de lo que se esta hablando, y de la estructura de cada cosa, indagando en sus

entrafias para conocer la verdad de aquello.

Es por eso que en este capitulo analizaremos parte por parte el término
administracion, y todo lo que encierra en la dimensién organizacional. Primero
hablaremos de lo que es su historia, el cdmo surgio, y para que surgio, y cuando se
empezo a hablar de ella como una técnica, conoceremos los diferentes conceptos
gue a lo largo de la historia los guras de la administraciéon han ido formulando para
tratar de explicarnos con simples palabras, pero llenas de significado los términos
gue la rodean. Se hablara del enfoque clasico de la administracion, la composicién
del proceso administrativo, analizado desde diferentes perspectivas. También
desarrollaremos uno de los mejores en la actualidad, el de “Agustin Reyes Ponce”,
este proceso compuesto de dos fases con tres etapas cada una, sera analizado

parte por parte para poder entenderlo.

No podemos conocer a alguien o algo sin saber su historia, es por ellos que a
continuacion empezaremos por este lado para conocer sus origenes y sobre todo
gue fue lo que la origino, o en base a qué necesidad fue que se creo esta maravillosa

arte administrativa.



1.1. HISTORIA DE LA ADMINISTRACION

Las organizaciones y las ideas concernientes a la manera de dirigir se conocer
desde la antigliedad. Los documentos de la antigua china y Grecia muestran interés
por una buena coordinacion y direccion de las empresas publicas. Nila gran muralla
ni el Partenén se habrian construido sin planeacion, organizacion, direccion y
control. Los griegos y los romanos también lograron dirigir adecuadamente una
amplia gama de actividades colectivas, Como las aventuras militares, las obras

publicas y los sistemas de tribunales.

La revolucién industrial en la Inglaterra de los siglos XVIII y XIX ofrece un
testimonio més reciente del ejercicio de la administracion. También esa época ha
dejado documentos sobre el interés por la administracion. Charles Babbage, por
ejemplo, escribié en torno a la necesidad de realizar un estudio sistematico y una
estandarizacion (normalizacion) de las operaciones de trabajo a fin de mejorar la

productividad.

Pero antes del siglo XX, el legado del ejercicio de la administracién es mucho
mas abundante que el del pensamiento administrativo. Un historiador sefiala que la
falta de obras dedicadas al tema durante la revolucion industrial refleja que la
administracién no se reconocia como una “tecnologia” o un conjunto de habilidades
comunicables y aprendibles. No obstante, un conjunto de obras dedicadas a la
administracion empez6 a tomar forma a principios del siglo XX.

(HAMPTON,2003:45).



1.2. DEFINICIONES DE ADMINISTRACION
¢En qué medio se da la administracién?, ¢ O sobre que recae tal concepto para que

nosotros podamos decir que se trata de administracion?

Reyes Ponce, menciona en su libro “administracion moderna”, que una persona
gue realiza por si solo una tarea determinada en el contexto que sea, no puede ser
llamado administrador, pero en el momento en el cual él, le delega determinadas
funciones o actividades, claro siempre y cuando se desarrollen en un organismo
social, y que son coordinadas y controladas por esa misma persona la cual es

responsable de su resultado entonces el recibira el nombre de administrador.

El hombre se agrupa en sociedad por sus limitaciones e insuficiencia es por ellos
gue crean organismos sociales. Reyes menciona que la sociedad es en realidad, “la
unién moral de hombres que en forma sistémica coordinan sus medios para lograr
un bien comun”, y se puede decir que este es el objeto o propésito de la
administracion, es por lo tanto un elemento basico e su concepto, “coordinacion
sistétmica de medios”. Entonces necesitamos un organismo social para que

podamos decir que se trata de administracion.

A continuacion, veremos algunos conceptos de administracion que son de los
mas significativos y que nos ayudaran a entender el concepto desde diferentes

perspectivas:

e Perdomo la define como “Ciencia que tiene por objetivo coordinar los

elementos humanos, técnicos materiales e inmateriales de un organismo



social, publico o privado, para lograr optimos resultados de operacion y
eficiencia”. (PERDOMO,2002:23).

e Muinch Galindo, Lourdes y Garcia Martinez, José G. la definen como “El
esfuerzo coordinado de un grupo social para obtener un fin con la mayor
eficiencia y el menor esfuerzo posible”. (MUNCH Y GARCIA,2003: 25).

e Agustin reyes Ponce la define como “el conjunto sistematico de reglas para
lograr la maxima eficiencia en las formas de coordinar un organismo social”.
(REYES,2004:14).

e “La administraciones el proceso cuyo fin es alcanzar objetivos con base en
el trabajo de las personas o por medio de ellas y de otros recursos de la
organizacion”. (CERTO, citado por Chiavenato, 2014:8).

e “La administracion es el proceso de planear, organizar, liderar y controlar el
trabajo de los miembros de la organizacién y de utilizar todos sus recursos
disponibles para alcanzar los objetivos organizacionales que han sido
definidos”. (STONER, citado por Chiavenato,2014:8).

e “Esuna ciencia social que persigue la satisfaccion de objetivos institucionales
por medio de una estructura y a través del esfuerzo humano coordinado”.
(FERNANDEZ, citado por Reyes:2015:3)

e “Consiste en lograr un objetivo predeterminado mediante el esfuerzo ajeno”.

(TERRY, citado por Reyes,2015:4)

Cada autor tiene su propia definicion, pero a la vez todas acertadas en la esencia

de la administracion, por lo cual se puede definir como:



“La técnica multidisciplinaria que mediante el proceso de planear, organizar, dirigir
y controlar busca optimizar los recursos de una empresa a través del trabajo

colectivo”.

Ya teniendo una breve historia de lo que es la administracion y haber definido o
desglosado minuciosamente este concepto tan amplio y lleno de maravillas,
podemos pasar al siguiente nivel, es decir, a considerar algunas de las principales
teorias que dieron lugar a la administracion que conocemos hoy en dia, las cuales
dieron impacto en su época y que llevaron a la administracion a el lugar en el cual

esta ahora.
1.3 ENFOQUE CLASICO DE LA ADMINISTRACION

El mundo econdmico que se conducia por el gremio artesanal y la agricultura, pronto
daria un giro drastico, de la mano de obra a las maquinas, los paises que tuvieron
la visién de incorporarse de inmediato a esta nueva tendencia industrial, son los que
hoy en dia, son llamados paises de primer mundo, posicionados asi por su
economia creciente, en aquella época caracterizada por grandes innovaciones en
la forma de administracion, y empresas que no dejaban de crecer y crecer, la
industria movia la economia y las finanzas de esos paises, esta fue la transicion de

la era agricola y artesanal a la era industrial.

A finales del siglo XIX y principios del siglo XX, dos ingenieros de uno de
origen estadounidense y otro francés, desarrollan los primeros trabajos que le dan
forma a la administracion, el primero era Taylor, creador de la administracion

cientifica que buscaba la eficiencia del trabajo, mediante la racionalizacién del
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mismo, desarrollado por el obrero, y en el otro lado esta el segundo que es nada
mas, ni menos, que Fayol, creador de la llamada teoria clasica, que plantea en su
postulado la atribucion de los resultados y la eficiencia, a la forma de organizacion
de una empresa y la aplicacion de principios con fundamentos cientificos. Aun
cuando estos dos enfoques, parten desde puntos de vista muy diferentes, que en
ocasiones parecen hasta opuestos, estos dos autores mantenian comunicacion
entre si, aunque no concordaban en la idea de la forma de administracion idonea,
estas dos personas crearon el llamado “enfoque clasico de la administracion” que
dominaba el mundo industrial de aquella época y predomino durante afios.

(CHIAVENATO, 2014: 37)

Estas dos corrientes son muy significativas para la administracion de
nuestros tiempos ya que dieron las bases para construir lo que ahora conocemos,
llevando a la empresa a un nuevo nivel. A continuacion, trataremos de explicar un
poco estas dos corrientes las cuales componen el enfoque clasico de la

administracion

A. La Administracion cientifica de Frederick w. Taylor

“Taylor fue el primer hombre que estudio cientificamente el trabajo”. (PETER

DRUCKER citado por HAMPTON, 2003:47)

Como ya se ha ido hablando, dentro del enfoque clasico de la administracion
se encuentran dos corrientes, la administracion cientifica de Taylor y la teoria clasica

de Fayol.
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Aqui hablaremos de la primera corriente de la cual Chiavenato dice que en
ese tiempo se desarrollaba la conocida escuela de la administracién cientifica en
estados unidos creada por el ingeniero Frederick w. Taylor, y complementada por
otros grandes precursores de esta corriente como Gantt, Gilberth, Emerson y otros
mas, todos ellos ingenieros, suele incluirse Henry Ford a esta lista por la forma en
gue aplico esos principios a sus negocios. Su principal interés, incrementar la
productividad mediante la racionalizacion del trabajo, creando una eficiencia
operativa, es decir el desempefio de los obreros en sus tareas era fundamental por
lo que cada movimiento tenia que ser necesario. De ahi viene la importancia que se
le daba a el estudio y estandarizacién del trabajo, esta corriente veia la eficiencia
de las organizaciones de abajo hacia arriba, atribuyéndole a el desempefio eficiente
de las tareas el destino de la organizacion recayendo todo el peso del cumplimiento
de los objetivos en los obreros, y de ahi, hacia arriba en la jerarquia organizacional.

(CHIAVENATO, 2014:37)

Segun Hampton la finalidad que perseguia Taylor al reunir hechos y
mediciones era proporcionar un fundamento cientifico u objetivo para disefiar y
ejecutar los trabajos. Con ello pretendia terminar con el empirismo e improvisacién
gue predominaba por aquella época. En vez de hacer que cada trabajador hiciera

la tarea a su manera. Taylor queria encontrar la manera éptima para todos ellos.
Pasos de la administracion cientifica:

e Analizar la tarea.
e Disefar la mejor manera de realizarla.

e Seleccionar a los trabajadores.
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e Capacitar a los trabajadores.

e Pagar incentivos.
(HAMPTON,2003:47).

Este enfoque muestra la administracion desde un punto de vista matematico,
ya que se busca la estandarizacion de los tiempos y lo movimientos para asi lograr
la maxima eficiencia y productividad de los trabajadores, y la forma de motivacion
es en base a remuneraciones que hoy en dia ya se le ha dado menor énfasis como
factor motivante dentro de las prestaciones de un trabajador. Aunque esta teoria
aporto mucho en su tiempo y que hasta ahora sigue siendo de gran importancia ya
gue es la raiz de la administracion cientifica, se esta quedando un poco de lado por
el gran auge de la empresa socialmente responsable que busca el bienestar del

trabajador.

B. LA TEORIA CLASICA DE LA ADMINISTRACION

1.4  ADMINISTRACION: ¢(CIENCIA O ARTE?

Al igual que la gran diversidad de profesiones que existen (composicidbn musical,
contabilidad, ingenieria, medicina, etc.), “la administracion es un arte”. Es saber o
conocer como se hace algo y saber hacerlo, es saber actuar y hacer cosas cuando
estas en una situacion real y llena de posibilidades. Pero el administrador trabajara
mejor haciendo el uso adecuado de los conocimientos ya organizados que se han
establecido respecto a la administracion. Estos conocimientos de los que hablamos

conforman una ciencia. Por lo tanto, ya la administracion llevada a la practica es un
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arte, y los conocimientos en los cuales se fundamenta y se basa para actuar son
una ciencia. Ya estando en ese contexto planteado entre ciencia y arte y su
complemento podemos afirmar que ciencia y arte no son excluyentes una de otra

sino completos perfectos.

En cualquier rama de la ciencia, cuando esta mejora, igual el arte tiende a
mejorar en pos de un mayor respaldo conceptual, sin embargo la administracion no
es perfecta y puede llegar a ser inexacta, esto se debe a la complejidad de las
multiples variables que dependen de ella y que llevar el control éptimo de ellas
parece una tarea algo dificil, por la gran interaccion entre factores internos y
externos a una organizacion, que afectan la misma de manera directa, pero sin
duda, los conocimientos administrativos pueden mejorar la practica y los resultados
de la misma. Si un médico no tuviera respaldo cientifico en sus métodos y formas
de tratar enfermedades, no seria mas que un brujo, el cual no te asegura un
resultado, al igual que un ejecutivo sin la utilizacion de la parte cientifica de este arte
administrativo, estaria dejando en manos de la suerte los resultados que obtendria

la organizacion a la que dirige. (KOONTZ,2004:14)

Por lo tanto, la administracion es un arte, con respaldo cientifico que da
credibilidad de la misma y que la complementa para acercarse y cumplir objetivos
institucionales de una forma mas efectiva, siendo una herramienta fundamental para
las organizaciones que pretenden competir en un mundo globalizado lleno de

incertidumbre que genera el contexto actual.
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Las organizaciones que trabajan bajo el enfoque clasico, toman en cuenta
indudablemente los 14 principios de la administracion propuestos por Henry Fayol,

y se enlistan como sigue:

1.- Autoridad y Responsabilidad

2.- Unidad de Mando

3.- Unidad de Direccidn

4.- Division del trabajo

5.- Disciplina

6.- Interés individual al general

7.- Justa remuneracion

8.- Jerarquia

9.- Centralizacion

10.- Orden

11.- Equidad

12.- Estabilidad

13.- Iniciativa

14.- Espiritu de cuerpo

15



De este modo pasaremos al siguiente apartado en el cual se muestra como

se debe administrar utilizando el proceso administrativo.

15 EL PROCESO ADMINISTRATIVO

Enfoques del proceso administrativo.

e Concepto de proceso administrativo.

Minch Galindo, Lourdes y Garcia Martinez, José G. lo definen como el conjunto de
faces o etapas sucesivas a través de las cuales se efectla la administracion,
mismas que se interrelacionan y forman un proceso integral. (Minch Y

GARCIA,2003: 31).

Existen diferentes formas de administrar, pero todas enfocadas al mismo
objetivo, “la optimizacion de los recursos y la maxima utilidad”, es por ello que en
este apartado se muestran los diferentes procesos que los enfoques proponen para
administrar correctamente los recursos de una empresa. Véase el siguiente cuadro

comparativo:
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= S :S o c - :5
Enfoques S Q c |S 5| $ = s
S|l 8| 8|88 55|
a5 (W= 3)
1 |Clasificacion clasica o tradicional X X X X X X X
2 Henry Fayol (1886) X X X X
3 |Lynday Urwick (1943) X X X X
4 |Angel Caso (1948) x | x| x
5 |Agustin Reyes Ponce (1960) X X
6 |lsaac Guzman Valdivia (1961) X X
7 |Donell y koontz (1970) X X
8 |George Terry (1971) X X
9 |Clasificacion neoclasica o moderna | = X X
Fuente: Elaboracion propia con datos del libro administracion moderna de
Reyes Ponce 2004.

Aqui se muestran los 9 diferentes procesos administrativos los cuales son de
los mas significativos para el estudio de la administracion y estos aun que tienen
diferencias segun su autor, todos buscan lo mismo, el maximo beneficio para la

organizacion o empresa.

1.6 PROCESO ADMINISTRATIVO
Con base en el libro llamado “ADMINISTRACION MODERNA”, Agustin
Reyes Ponce, nos comparte una propuesta de proceso administrativo; de

mencionado se rescata informacion valiosa que se presenta a continuacion:

La primera llamada “mecanica administrativa”, se puede explicar utilizando
una analogia, se podria decir que es como toda maquina, se construye cada pieza
y se ensambla, dandole forma para que sus funciones sean de la mejor manera,

solo que en lugar de maquina es un ente social, en la que se construyen o

17



estructuran los planes y se organiza los recursos y se plantea el, ,como debe
hacerse?, en esta se abarcan las tres etapas que son prevision, planeacion y
organizacion, Esta etapa es meramente teodrica, marcando las pautas que se

deberan seguir para su aplicacion en la siguiente fase.

Y la segunda etapa llamada “dinamica administrativa”, utilizando la analogia
anterior, podemos decir que, ya una vez armada la maquina, tenemos que echarla
a andar dandole vida, y sacandole el mayor provecho posible, dandole
mantenimiento y buscandole posibles mejoras para optimizar su productividad, es
decir la operacional, en la que el ente cobra vida y se lleva a cabo todo lo tedrico
estructurado en la fase mecanica, esta fase la componen integracion, direccion y

control. Se puede decir que esta fase es “llevar la teoria a la practica”.

De acuerdo con Agustin Reyes Ponce, estas son las fases y etapas de un
proceso administrativo completo que permita administrar un ente social de forma

correcta:

1.6.1 MECANICA
I.  Previsibn: Objetivos, Investigaciones (informacion vy
supuestos) y Alternativas.
II. Planeacion: Politicas, Procedimientos, Programas,
Presupuestos y prondsticos, Estrategias y tacticas.
lll.  Organizacion: Funciones, Jerarquias y Obligaciones.
1.6.2 DINAMICA
IV. Direccién: Autoridad, Comunicacion, Delegacién vy
Supervision.

18



V.  Control: Su establecimiento, Su operacion y Su evaluacion.

(REYES,2004:31)

Aqui se muestra el riguroso proceso administrativo de Agustin Reyes Ponce,
gue es uno de los mas completos y especificos porque contempla todos losaspectos
fundamentales de la administracion, no es como el tipico proceso administrativo
(planeacion, organizacion, direccién y control), que la mayoria de los autores
manejan, este pone énfasis en un factor muy importante como lo es la previsiéon. A
continuacion, se explicara mas detalladamente este fascinante proceso para la

funcion 6ptima de una organizacion segun Reyes Ponce:

1.6.3 ELEMENTOS DE LA MECANICA ADMINISTRATIVA:

.  Prevision:

Principios generales de la prevision

Responde a la pregunta: ¢ Qué puede hacerse?

“La palabra previsién (de prever: ver anticipadamente) implica la idea de
cierta anticipacién de acontecimientos y situaciones futuras que la mente humana
es capaz de realizar y sin la cual seria imposible hacer planes: por ello, la prevision

es basica para la planeacion”. (REYES, 2004: 182)
Reyes Ponce dice que para realizar previsiones es fundamental:

A) Fijar los objetivos o fines que se persiguen
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B) Investigar los factores — positivos y negativos — que ayudan u obstaculizan la
bldsqueda de estos objetivos.
C) Coordinar los distintos medios en diversos cursos alternativos de accion, que

permitan escoger alguno de ellos para realizar los planes.

Ya que la prevision responde a ¢ Qué puede hacerse?, Reyes Ponce sefiala que
es un peligro arrancar desde la planeacion ya que podemos tomar el curso de accion
que primeramente se considere que es el mas adecuado, “o sea lo que Drucker

llama la falacia del Unico camino”.

Asi pues, puede definirse la prevision como el elemento de la administracion en
el que, con base en la consideracién de las condiciones futuras en que una empresa
habrd de encontrarse, reveladas por una investigacion técnica, se determinan los
principales cursos de accion que permitiran realizar los objetivos de esa misma

empresa. (REYES,2004:182)

e Aplicacion del método:

Colocandonos en el primero de los seis pasos del proceso administrativo de Agustin

Reyes Ponce, para su aplicacion habran de seguirse estos pasos:

A) Investigar cuales son los principios cientificos en que descansa la prevision.

B) Proporcionar las reglas que servirdn para realizar el proceso
correspondiente.

C) Mencionar, y en algunos casos desarrollar, aguellas técnicas que habran de
seguir como instrumentos objetivos para que ese proceso administrativo se

desarrolle mejor. En otros casos, las técnicas respectivas se estudiaran
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especificamente por separado, en estadistica, metodologia de la
investigacion, contabilidad, etc.

El principio de la previsibilidad:

¢ Es posible prever acertadamente si en el proceso entran un sin numero de
factores complejos y con grados de dificultad muy variable, y sobre todo, en
donde interviene la decision de cada una de las personas que con base en sus
decisiones afectan a la empresa?, Es aqui donde la prevision administrativa se

encuentra con su primer problema.

Nunca se presentara el aprieto de si se puede o no planear, organizar, dirigir
o controlar, puesto que estas variables son obvias, sin embargo, con la prevision
es diferente ya que conocer situaciones futuras puede resultar muy dificil y con
gran margen de error o desviaciones por las multiples variables implicitas, por
este motivo es de gran importancia fijar principios que le den cierto grado de

valides y confiabilidad a las previsiones que se pretendan desarrollar.

Este principio puede formularse de la siguiente manera:

‘las previsiones administrativas deben realizarse tomando en cuenta que
nunca alcanzaran certeza completa, ya que, por el nimero de factores y la
intervencién de decisiones humanas, siempre existira en la empresa un riesgo;
no obstante, tampoco es valido decir que una empresa constituye una aventura

totalmente incierta.

La prevision administrativa descansa en una certeza moral o probabilidad

seria, la que sera tanto mayor cuanto mas pueda apoyarse en experiencias
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pasadas, propias o ajenas, y cuanto mas puedan aplicarse a dichas experiencias

métodos de investigacion estadisticos o de calculo de probabilidad.

Aplicacién del principio

De acuerdo a los distintos estados que afectan a la mente frente a la verdad, en

especial tratAndose de prever el futuro, se aplican tres situaciones esenciales:

1-

Certeza: excluye el temor a equivocarse. Aqui sabemos que por leyes
naturales o como les quieran llamar algo se dara de la forma que nosotros lo
esperamos.

Incertidumbre: si hablamos de la prevision y de lo que abra de ocurrir en un
futuro la incertidumbre aparece cuando no tenemos bases solidas para
afirmar algo o para saber qué sucedera, o también cuando nuestras dos
alternativas estan muy parejas y no sabemos si los hechos se daran o no.
Probabilidad: en esta parte no se puede afirmar que algo sucedera, pero
existen razones fundadas en numeros para decir que algo sucedera o
tendera mas a suceder de una forma que de otra, entre mayor sea esta
probabilidad o menor variara el grado de certeza o de incertidumbre en las
previsiones.

“Fayol ya apuntaba que la previsidn jamas sera una profecia, sino una

reduccion del riesgo debido a factores imprevistos”.

LA PLANEACION:
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Como lo vimos en etapa anterior del proceso, la prevision trata de adelantar al futuro
para establecer un panorama en el que se desempefara la labor administrativa, y
muestra cOmo seran esas condiciones, asi que, ya llegado a este punto, podemos
establecer bien mediante la planeacion lo que se har4 en ese contexto visualizado

y traido de un futuro probable a nuestro presente.

Po lo tanto, de acuerdo a Reyes Ponce, la planeacion es ya el punto en el
gue se establece el camino concreto que hay que seguir, para llegar a donde se
quiere llegar en un futuro y las acciones que se realizaran para ese fin, para ello se
deben aplicar principios que rijan cada etapa y las secuencias de las mismas,
asignando tiempo o duracién de la accién y nUmeros que sirvan como estandares

de evaluacion.

La planeacién es “hacer que ocurran cosas que, de otro modo, no habrian
ocurrido” decia Goetz, citado por Reyes. Y “consiste en el proceso para decidir las
acciones que deben realizarse en el futuro”, asi lo definia Anthony. En pocas

palabras es, trazar hoy los planos de lo que se construird mafiana.

Su importancia

Planear es tan importante como hacer, porque:

A) Los grandes resultados tienen detras una gran planeacion, no se dan por
suerte ni por improvisar a la hora de ejecutar
B) De igual manera que en la parte dinamica, lo mas importante es la direccion,

en la parte mecéanica es la planeacion, si administrar es “hacer a través de
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C)

D)

E)

F)

otros”, es necesario antes de eso tener planes para saber como se deberan
dirigir esas acciones.

El objetivo que se establece en la prevision seria inalcanzable si en la
planeacién no se pule y se moldea para que asi pueda ser alcanzado tanto
integra como eficazmente

El fin de todo plan siempre es econdmico, al menos una gran mayoria,
aunque lamentablemente unos no lo parecen por la gran distancia entre esa
planeacién y su fin, esto por el gran consumo de tiempo que necesitan, es
por ello que estos puedan figurar de poca relevancia o incompletos.

Si no se tienen estandares (planes), jamas se podra llevar un control ya que
se necesita de estos para saber en qué se falla.

Las contingencias siempre apareceran y mediante la planeacion, ya se sabe
qgué hacer, y no simplemente se tendra que improvisar, de esta forma se

asegura una decisién mas acertada y con mayor probabilidad de éxito.

G)Ya estableciendo sistemas para su rapida revision. (REYES,2015:246).

La organizacién

Representa la siguiente etapa del proceso administrativo y es definida de la

siguiente manera.

“‘Es la estructura técnica de las relaciones que deben darse entre las

funciones, jerarquias y obligaciones individuales necesarias en un organismo social

para su mayor eficiencia”. (REYES, 1999: 28)
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“La organizacidon supone el establecimiento de una estructura intencionada
entre los papeles que los individuos deberan desempefiar en una empresa’.

(KOONTZ Y WEIHRICH, 2004: 31)

“La organizacion consiste en determinar las actividades especificas
necesarias para el logro de los objetivos planeados, agrupando las actividades en
una estructura logica, asignando las actividades a posiciones y personas

especificas” (CHIAVENATO, 2006: 149)

La organizacion puede estructurarse en tres niveles diferentes:

1.- Organizacion global: Implica a la empresa como totalidad, es el denominado

disefio organizacional.

2.- Organizacion departamental: Abarca cada departamento de la empresa, es la

denominada departamentalizacion.

3.- Organizaciéon de tareas y operaciones: Es el denominado disefio de cargos y
tareas, se hace por medio de la descripcion y el analisis de cargos. (CHIAVENATO,

2006: 149)

Tomando en cuenta todo lo anterior (conceptos y estructura de la
organizacion), se presenta el siguiente cuadro donde se da de manera mas clara lo

gue a organizacion implica.

25



(Ibid: 148)

Con las definiciones anteriores concluyo que la organizacion es aquella etapa
del proceso administrativo que se encarga de estructurar las actividades, las
personas, y las responsabilidades estableciendo lineas de comunicacion de
acuerdo a la jerarquia organica, buscando el logro de objetivos de una manera

eficiente.

1.6.4 Elementos de la dinamica administrativa

IV. Ladireccion

Se define por los siguientes autores como:
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“Es poner en accion y dinamizar la empresa, tiene mucho que ver con las
personas y estd directamente relacionada con la disposicion de los recursos

humanos de la empresa”. (CHIAVENATO, 2006: 149)

“Es impulsar, coordinar y vigilar las acciones de cada miembro y grupo de un
organismo social, con el fin de que el conjunto de todas ellas realice del modo mas

eficaz los planes sefialados”. (REYES, 1999: 29)

“Es influir en las personas para que contribuyan a la organizaciéon y a las

metas de grupo”. (KOONTZ Y WEIHRICH, 2004: 32)
Comprende los siguientes pasos:

1.- Autoridad y mando: Es el principio del que deriva toda la administracion y, por

lo mismo, su elemento principal que es la direccion.

2.- Comunicacion: Es la que lleva al centro director todos los elementos que deben
conocerse y de éste las ordenes de accidn necesarias hacia cada 6rgano y célula,

debidamente coordinadas.

3.- Delegacion: Es la forma técnica para comunicar a los subordinados la facultad

de decidir sin perder el control de lo que se ejecuta.

4.- Supervision: Es revisar si las cosas se estan haciendo tal y como se habian

planeado y ordenado.
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(CHIAVENATO, 2006: 149)

Se concluye que la direcciébn como tercera etapa del proceso administrativo es el
complemento de las dos etapas anteriores, es decir, que una vez elaborados los
planes, las politicas y haber organizado las actividades, el personal y
responsabilidades, hay que poner en practica todo ello, es llevarlos a la practica, es

hacer que funcionen.

V. El control

Es la ultima etapa basica del proceso administrativo, se define de la siguiente

manera:
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“Consiste en el establecimiento de sistemas que permitan medir los
resultados actuales y pasados, en relacién con los esperados, con el fin de saber si
se ha obtenido lo que se esperaba, a fin de corregir y mejorar, y ademas para

formular nuevos planes”. (REYES, 1999: 29)

“La finalidad del control es asegurar que los resultados de aquello que se
planed, organizo y dirigié, se ajusten tanto como sea posible de los objetivos

establecidos”. (CHIAVENATO, 2006: 151)

“El control es la funcién de medir y corregir el desempefo individual y
organizacional para garantizar que los hechos se apeguen a los planes” (KOONTZ

Y WEIHRICH, 2004: 32)

El control se encuentra compuesto de 4 fases que son:

1.- Establecimiento de estandares o criterios: son disposiciones que proporcionan
medios para establecer que debera hacerse y cual es el desempefio o resultado

gue se aceptara como normal o esperado.

2.- Observacion del desempefio: Busca obtener informacion precisa sobre la

operacion que se esta controlando.

3.- Comparacion del desempefio con el estandar establecido: El desempefio debe
compararse con el estandar para verificar eventuales desviaciones o variaciones,
dicha comparacion se lleva a cabo por medio de gréaficas, informes, indicadores,

porcentajes, medidas estadisticas, etc.
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4.- Accion correctiva: Mantener las operaciones dentro de los estandares
establecidos para obtener los objetivos de la mejor manera. (CHIAVENATO,

2006: 151-152)

En este cuadro se presenta de una manera mas sintetizada lo que es la ultima etapa

del proceso administrativo “el control”. (Ibid: 150).

Una vez analizados estos conceptos sobre el control y sumandole lo
aprendido en las aulas puedo concluir que el control es aquella etapa del proceso
administrativo que se encarga de llevar un orden de todas las actividades y planes

gue se estan ejecutando, con la finalidad de guiarlos al logro de los objetivos.
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Mediante el analisis de este capitulo, se pudo entender de mejor manera
como es que las organizaciones han estado haciendo uso de la administracion
desde afios atras de manera empirica como por medio del sistema administrativo

en la actualidad.

El éxito de una organizacion se debe a una buena coordinacion de sus
elementos como son personal, econdmicos, y técnicos, asi como a la buena
estructuraciéon de sus actividades y responsabilidades siempre en busca del logro

de objetivos.
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CAPITULO 1.
COMERCIO INTERNACIONAL

La Exportacion es el envio legal de mercancias nacionales o nacionalizadas para
sSu uso o consumo en el extranjero. La legislaciéon nacional (Ley Aduanera)

contempla dos tipos de exportacion: la definitiva y la temporal.

La exportacion definitiva se encuentra definida en el articulo 102 de la Ley Aduanera
como la salida de mercancias del territorio nacional para permanecer en el

extranjero por tiempo ilimitado.

La exportacion temporal es la salida de mercancias del territorio nacional para
retornar posteriormente al pais. Se realiza con el objeto de permanecer en el
extranjero por tiempo limitado y con una finalidad especifica, para retornar al pais
en el mismo estado, o para elaboracion, transformacion o reparacion. Para exportar,
lo primero y esencial es mantener y revigorizar la actitud de todo empresario exitoso:
“Lo mejor de mi esfuerzo para mi cliente; los mas y mejores clientes por mi esfuerzo”.
Adicionalmente, el exportador debe tener metas claras, ya que solo quienlas tiene

puede alcanzarlas.

2.1 Ambito mundial

En el contexto actual, todos los paises estan obligados a relacionarse unos con
otros; son interdependientes en una economia global en la que ninguna nacién
puede proclamarse como autosuficiente, puesto que no hay economias

autosuficientes.

En la actualidad, lo que pasa en cualquier lugar del mundo, afecta al resto de las
economias del planeta. Tal es la razon de que se estén formando bloques
econdmicos y suscribiéndose tratados de libre comercio. Vivimos en una economia
en la que las ventajas relativas del pasado se estan anulando y tienden a igualarse
como resultado de la apertura comercial; es decir, los paises han abierto sus

fronteras, al tiempo que reducen sus aranceles de importacion.
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2.2 Ambito Nacional

En el marco de la apertura comercial y de la globalizacion de los mercados, México
es el pais con uno de los niveles de vinculacion de negociacién comercial mas
elevado del mundo. Actualmente, México ha firmado 11 Tratados comerciales, que
incluyen a los paises siguientes: Estados Unidos de América y Canada (T MEC);
Colombia y Venezuela (G3); Chile; Costa Rica; Nicaragua; Bolivia; Israel; la Unidn
Europea; Asociacion Europea de Libre Comercio (AELC) y Guatemala, El Salvador
y Honduras; y con Japén. Asimismo, cuenta con acuerdos comerciales dentro del
marco de la Asociacion Latinoamericana de Integracion (ALADI) con los siguientes
paises: Argentina, Brasil, Cuba, Ecuador, Peru, Paraguay y Uruguay. Ademas, se
incluye lo relativo al tratado con Japon. Con esto, lo que el gobierno mexicano quiere
es que las empresas se inserten en un mercado internacional con beneficios para
los productos mexicanos, y que el mercado interno, a su vez, se fortalezca con
insumos y bienes productivos de los paises con los que nos hemos vinculado en

negociaciones comerciales.

Estas negociaciones permiten, por una parte, que las empresas mexicanas hagan
frente a un entorno mundial de intensa competencia, y por la otra, que los diversos
obstaculos que cada pais impone a la importacion de mercancias para proteger a

su industria, se desvanezcan, desaparezcan o reduzcan, permitiéndole al pais:
« ampliar sus mercados potenciales mas alla de sus fronteras,

* que sus productos compitan en igualdad de condiciones con los de las empresas

de otros paises respectivos, y
* tener acceso preferencial en principales mercados de importacion.

(HUESCA,2012;15)

2.3 Marco Legal Mexicano
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Con base en la constitucion politica de los estados unidos mexicanos, se presentanla

articulacion que sostiene las disposiciones de comercio internacional como sigue:
Articulo 117 frac 5

Prohibir ni gravar directa ni indirectamente la entrada a su territorio, ni la salida de

él, a ninguna mercancia nacional o extranjera.
Articulo 118 frac 1

Prohibir ni gravar directa ni indirectamente la entrada a su territorio, ni la salida de

él, a ninguna mercancia nacional o extranjera.

Articulo 131

Es facultad privativa de la Federacion gravar las mercancias que se importen o
exporten, o que pasen de transito por el territorio nacional, asi como reglamentar en
todo tiempo y adan prohibir, por motivos de seguridad o de policia, la circulaciéon en
el interior de la Republica de toda clase de efectos, cualquiera que sea su

procedencia.

El Ejecutivo podra ser facultado por el Congreso de la Union para aumentar,
disminuir o suprimir las cuotas de las tarifas de exportacién e importacion, expedidas
por el propio Congreso, y para crear otras; asi como para restringir y para prohibir
las importaciones, las exportaciones y el transito de productos, articulos y efectos,
cuando lo estime urgente, a fin de regular el comercio exterior, la economia del pais,
la estabilidad de la produccion nacional, o de realizar cualquiera otro proposito, en
beneficio del pais. El propio Ejecutivo al enviar al Congreso el Presupuesto Fiscal
de cada afio, sometera a su aprobacion el uso que hubiese hecho de la facultad

concedida.

2.4 Flujogramas De La Exportacion

Con base en la “Guia Basica de la Exportacion”, autoria de BANCOMEXT (Banco

Nacional de Comercio Exterior) a continuacién, se presentan los flujogramas
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basicos de la exportacion, en donde se resumen los aspectos principales que deben

considerarse en un proceso de exportacion.

Fig. 1.0- Viabilidad inicial
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Fuente: Guia basica del exportador, BANCOMEXT, S.N.C pag. 28.
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Fig. 2.0- Viabilidad Real
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Fuente: Guia basica del exportador, BANCOMEXT, S.N.C pag. 29.
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Fig. 3.0- Exportacién
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...Proceso de exportacion, continuacion.

Parada de proceso|
Seguimiento (avisos a
adestino final produccion y
logistica

Facturacion

Contingencia

;Llegd segun
i ot de cobro

lo previsto?

Contingencia
de embarque

Fuente: Guia basica del exportador, BANCOMEXT, S.N.C pag. 31.

Cobro

Fin
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4.0- Conclusion y perfeccionamiento.
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Fuente: Guia bésica del exportador, BANCOMEXT, S.N.C pag. 32.



2.5 Mercancia

Tiene su origen en el vocablo latino merx, del cual se derivan mas conceptos en
espafiol u otros idiomas. El mas significativo es Mercurio, dios del comercio, de los
viajeros y mensajero de los dioses, hijo de Jupiter y de Maia. En el Imperio Romano,
Mercurius (= comerciante) fue una de las tantas consecuencias del sincretismo
practicado entre la religion romanay la griega; simboliza la fusion mitoldgica del dios
griego Hermes con la prerromana deidad etrusca Turms. Mercurio guardo todas las
apariencias y caracteristicas de Hermes, dios griego del comercio.

En términos generales, se define como mercancia a cualquier objeto o producto
destinado al consumo, adquirido por compra para satisfacer las necesidades, por lo
gue se convierte en propiedad. Expresado de otra forma, dicho concepto refleja la
peculiaridad de la mercancia: es un bien econémico con valor de uso, o sea, saciar
las necesidades del hombre, y un valor de cambio, es decir, poder ser intercambiado
en el mercado, ya sea por otra mercancia (trueque), ya sea por una determinada
cantidad de dinero. La mercancia representa la forma elemental econémica de la
Economia de Mercado. Se produce mercancias explicitamente para el comercio.
Aungue el origen de la mercancia remonta a la prehistoria, la producciéon mercantil
fue una excepcién o anomalia en las sociedades anteriores; s6lo con el nacimiento
de las relaciones de produccion capitalista se convirti6 en un sistema econdmico
determinante. Serd mercancia aquel producto del trabajo cuando se tenga en
consideracion la divisién social del trabajo y existan formas de propiedad sobre los
frutos de ese trabajo y los medios de produccién. Considérase mercancia el bien
resultante del trabajo del hombre que posee ambos valores mencionados; no puede

ser mercancia si carece de uno de ambos.

2.6 Comercio
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Suele denominarse comercio la actividad profesional con fines lucrativos de vender,
comprar o intercambiar mercancias y servicios. Esta actividad es consecuencia
natural y resultante de la division del trabajo inherente a todo tipo de sociedad. En
sentido funcional, se trata del intercambio de bienes econdmicos mediante la
transaccion de mercancia por dinero o por cambio en especies. El comercio es una
actividad socioecondmica intermediaria, un nexo de enlace entre productores y
consumidores. El consumidor es, en suma, el que al final de la cadena comercial
demanda y compra productos y servicios. Quienes se dedican a operaciones
mercantiles son conocidos como comerciantes (personas fisicas o juridicas). El
Caddigo de Comercio (C. de C.) establece una diferencia dual: el individual y el social.
3 El comercio es una de las magnitudes determinantes de la economia nacional;
aporta esencialmente al producto social de un pais y se considera productivo, en
contradiccion con la opinion tedrica de A. Smith que le consideraba «consumo
improductivo». La circunstancia productiva reside en la conexidon entre oferta y
demanda asi como en la aceptacion de los riesgos existentes al respecto. Desde la
aparicion del trueque en tiempos remotos hasta la creacién de la Organizacién
Mundial de Comercio (OMC) en 1995 de nuestros tiempos modernos, enorme
cantidad de agua ha corrido por los rios continentales dejando sus huellas
comerciales, imposibles a reproducir en estas paginas, mas tan sélo resaltar
escuetamente sus inicios. Dice la Historia que el “comercio” comprobado y mas
antiguo conocido tiene unos 140.000 afios, o sea muy anterior al nacimiento de
cualquier sociedad; brot6 en el territorio de origen del ser humano, en Africa, donde
se han justificado relaciones comerciales con rutas de centenares de kildmetros. El
comercio tiene su origen en las necesidades vitales del hombre y ha sido una de
sus mayores invenciones. Partiendo de las recogidas de hierbas o frutos salvajes y
de la caza, el hombre ha conocido la agricultura, ganaderia, artesania,

manufacturas hasta llegar a la produccion industrial.

Llegada la economia nacional a unas cotas determinadas, ese trueque pasa a ser

realizado por dinero, mediacion pecuniaria que divide el cambio en venta y compra.
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Para realizar una operacion de compraventa, ambas partes — compradora y
vendedora — han de coincidir en el ambito destinado a tal fin: el mercado. Y desde
un punto de vista abstracto, el mercado es un conjunto de operaciones mercantiles,
la esfera real de circulacion, venta y compra de mercancias o servicios; es, por tanto,
la simbiosis de oferta y demanda y, ademas, confrontacion de la competencia. Ha
de distinguirse entre dos tipos de mercados esenciales: el nacional y el mundial.
Tanto por envergadura cuantitativa como por esfera de ejercicio, suele catalogarse

al comercio en virtud de determinados criterios:

- comercio interior,

- comercio exterior, subdividido: » Exportacion » Importacion » Transito
- comercio al por mayor,

- comercio al por menor, como:

s pequeiias y medianas empresas

hipermercados

¢ supermercados

s grandes almacenes

s venta por correspondencia o catalogos

s comercio callejero, etc.

- otros comercios: electronico (E-Commerce), terrestre, maritimo, etc.

A pesar de disponer de grandes superficies y un potencial de venta, tanto los
grandes almacenes como los super e hipermercados son considerados como
centros de distribucién minorista, pues sus ventas al por menor son adquiridas por
el consumidor final, lo que no impide que sean abastecidos directamente por el
fabricante. En cuanto a area de competencia cabe hacer distincion entre comercio
interior — desarrollado en limites politico-econémicos de un pais (mercado nacional)
0 en un conjunto de Estados como la UE — y comercio exterior — realizado entre

paises a escala mundial, con un complejo entramado juridico-econémico. En los
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canales de comercializacidon nacional actian diversos agentes intermediarios,
siendo los mas significativos los mayoristas y los minoristas. EI comercio al por
mayor (mayoristas o0 almacenistas) lo componen todas aquellas empresas
comerciales que compran por cuenta propia para, a continuacion, vender el género
sin modificacion esencial a minoristas, manufacturas de elaboracion o clientes
procedentes de la artesania o la administracion. Como regla general, compra al
fabricante grandes cantidades de productos para revenderlas en partidas a su
clientela. Entre compra y venta transcurre un tiempo determinado en el que las
mercaderias quedan almacenadas, constituyendo los Illamados stocks o
existencias. ElI mayorista actia casi exclusivamente como proveedor. Su
participacion en el proceso abastecedor del mercado depende en parte del
fabricante, en funcion si éste considera oportuna su participacion, o prefiere realizar
€l mismo la venta al por mayor. Cabe, en general, hacer la distincion entre dos tipos

de comercio al por mayor:
¢ la venta de un amplio surtido de articulos,
¢ la venta especializada o venta diferenciada en funcion de ramo o sector.

A escala mundial, la cuota de mayoristas activos en la esfera de bienes de consumo
es superior a la de bienes de equipo. En los Ultimos treinta a cuarenta afios, y debido
a las tendencias de retroceso, el comercio al por mayor se vio obligado a recurrir a
medidas de estabilizacion relativa, consistentes en cambios en la especializacion,
cooperacion, centralizacién (fusién en grandes empresas incluso con integracion de
detallistas), nuevas tecnologias y diferenciacion tipoldgica en surtido y servicios. El
comercio al por menor (minoristas o detallistas) abarca las empresas comerciales
gue, surtiéendose en general en la fuente mayorista, atienden directamente la
demanda del consumidor final. Los protagonistas de la distribucion son tres:
productor, intermediario y consumidor. La distribucion se define como la totalidad
de operaciones orientadas a poner las mercancias a disposicion del consumidor;
tiene lugar a través de diversos canales o circuitos, en acuerdo con las
caracteristicas de cada mercancia. El circuito de distribucion es la via que recorren

las mercancias desde su salida de fabrica hasta el consumidor, sin que éstas sean
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sometidas a transformacion sustancial alguna en ese trayecto. Si no es tal el caso,
créase un producto distinto, el cual requiere comenzar otro canal diferente.
Generalmente, en el proceso de comercializacion se diferencian dos tipos de

circuito:

a) canales cortos, * los productos pasan directamente de fabricante a consumidor,
* pasan por un intermediario hasta llegar al consumidor. Son éstos los canales mas
utilizados por empresas de bienes de equipo, ante todo el directo productor —
comprador. Las empresas de bienes de consumo duradero suelen preferir el circuito

productor-minorista-consumidor.

b) canales largos, * la distribucion de los productos pasa por varios intermediarios.
Es el caso de bienes de consumo perecedero o inmediato, que recorren
esencialmente la via de productor-mayorista-minorista-consumidor. Por ende, elegir
el canal oportuno es cuestion decisiva para que la comercializacion fluya
adecuadamente, tarea que compete al marketing de la empresa dada, pues la
distribucién es uno de sus cometidos esenciales. Marketing es el conjunto de
medios y actividades — disefio, publicidad, sondeos, promocion de ventas etc.

Resumiendo, de forma general los canales de distribucion inherentes al mercado

interior, se obtiene el siguiente esquema:

Productor

Bienes

canal
corto

Bienes de Bienes de
equipo consumo

canal
corto

Cliente/ Interme-
Comprador diario duradero perecedero

canal canal
corto largo

’ Comprador Mayorista

‘ Minorista ‘ |Minorista

Consumidor Minorista

Consumidor
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2.7 Bienes

- de equipo: destinados a la fabricacion y al transporte de otros bienes (maquinaria,
instalaciones, herramientas, gruas, vehiculos de transporte, plantas industriales

“llave en mano”, etc.)

- de consumo: destinados a satisfacer las necesidades inmediatas del consumidor
(comida y bebidas, ropa y calzado, cosméticos y medicamentos, etc.) - de consumo
duradero (no perecedero): los productos de larga duracién o conservacion (ropa,

calzado, conservas, agua mineral, vino, aceite, electrodomésticos, televisores, etc.)

- de consumo perecedero: los productos de consumo inmediato o de duracion

limitada (leche, carne y pescado, pan, hortalizas, fruta, legumbres, etc.)

2.8 Comercio Exterior

Se considera al comercio como el nexo econémico entre produccién, consumo e
inversion; al abastecer al consumidor final con géneros, se convierte en la Ultima
fase del proceso productivo. Partiendo del &mbito geografico, el comercio se divide
en comercio interior y exterior. El comercio interior abarca el conjunto de actividades
mercantiles llevado a cabo a escala interna o nacional, realizado entre vendedores
y compradores asentados dentro de las fronteras politico-econémicas de un pais
determinado, lo cual conlleva una circulacién monetaria y una obligatoriedad juridica
nacionales. Al comercio exterior puede considerarselo como una técnica de
economia exterior, denominada sector exterior; abarca el conjunto de relaciones de
intercambio de bienes y servicios comerciales de un pais (residentes) con socios
extranjeros (no residentes) mediante ventas o compras que originan créditos y
obligaciones en divisas y euros, relacién que implica obligatoriedad juridica nacional
e internacional. Ha de calificarse de circulacion mercantil exterior la de una
economia nacional que, por regla, excede la frontera estatal. A través de ese
proceso extraterritorial, la division nacional del trabajo se va ampliando y
desemboca en la economia mundial. Histéricamente, el comercio exterior de

nuestros dias emana del sistema librecambista, que, opuesto a la doctrina
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proteccionista (proteccion de la produccion y comercio nacionales), ampara y
estimula la circulacidon mercantil exenta de medidas o barreras restrictivas que
obstaculizan el libre intercambio internacional de bienes y servicios. Es un hecho
incontestable que las relaciones comerciales influyen favorablemente la vida
econdmica de cada pais con mas o menos pujanza. Una peculiaridad de la segunda
mitad del siglo XX ha sido la creciente utilidad de la division internacional del trabajo
para el progreso de muchos paises, independientemente de sus poderios
econdmicos. Las ventajas de las relaciones comerciales internacionales contribuyen
de manera eficaz a consolidar las estructuras econdémicas de los distintos paises y
a activar el ritmo de desarrollo a escala nacional y mundial. Tal evolucién se
manifiesta en el hecho que, si bien la produccion mercantil mundial ha crecido tan
s6lo de un factor de 8,6 entre los afios 1950 y 2007, las exportaciones de
mercancias han conocido un incremento real de un factor de 29,2 durante la misma
época. Otra aportacion a considerar en provecho de las economias nacionales a
finales del siglo XX fue el progreso favorable del parametro de la relacion del trafico
internacional de bienes con respecto al PIB mundial que increment6 de 28% en
1970 a 44,5% en 2004, o sea un auge de 16,5% en so6lo 34 afios. En principio, toda
mercaderia exportada o importada es objeto de una declaracion de aduana
detallada, cumplimentada y presentada por los negociantes 0 sus respectivos
mandatarios a las autoridades aduaneras. Su razon es asignar a la mercancia un
estatuto juridico concreto basado en tres elementos fundamentales: el valor, la
especie, el origen. Desde la abolicion de las fronteras fiscales en el seno de la UE
y la creacién del mercado Unico a partir del 1° de enero de 1993, dicha obligacion,
por definicién, afecta Unicamente a los intercambios con terceros paises. En el
marco de las operaciones intracomunitarias no existe declaracion de aduana debido
a la libre circulacion de mercancias. Las medidas de control son esencialmente de

naturaleza fiscal.

2.9 Comercio internacional
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“El comercio internacional, se define como el conjunto de transacciones comerciales
realizadas entre privados, residentes en distintos paises. A diferencia del comercio
interior, donde las transacciones comerciales se efectian dentro de un espacio
econdémico, monetario y juridico relativamente homogéneo, las transacciones
comerciales internacionales se realizan entre operadores comerciales privados
situados en diferentes ordenamientos juridicos y con acentuadas diferencias

econdémicas y sociales”.

Diferencia entre comercio exterior y comercio internacional Después de revisar las
anteriores definiciones podemos identificar que el comercio exterior basicamente se
enfoca en la relacién que existe entre dos paises, bloques o regiones econémicas,
a diferencia del comercio internacional que lo ve desde un punto de vista general,
donde se visualizan todas las entidades comerciales que participan. Ademas, que
cuando se habla de comercio exterior se hace desde la posicion de un determinado
pais hacia la relacion que tiene con otro, por ejemplo: El comercio exterior de México
con América del Norte, tiene una, influencia determinante en el resto del continente.”
y por otra parte tenemos “El comercio internacional ha permitido que los paises en
vias de desarrollo, compitan en los mismos mercados que los paises desarrollados”.
Por lo que podemos concluir que mas que una diferencia de fondo es una diferencia

de forma, respecto a la posicion en la cual se refiere a éste.

2.10 Balanza de pagos

En el “Manual de Balanza de Pagos” publicado en 1993 por el Fondo Monetario
Internacional (FMI, quinta edicion), donde se plantean las recomendaciones a
aplicar para una elaboracion de las cuentas exteriores, la balanza de pagos se
define como un “estado estadistico que resume ... las transacciones econdmicas
entre una economia y el resto del mundo.” Les incumbe a los organismos
competentes nacionales adaptar las directrices del FMI que, en este caso, son los
Bancos Centrales de los distintos paises (Espafia: Banco de Espafia; Francia:
Banqgue de France; Alemania: Deutsche Bundesbank; etc.). La balanza de pagos es

un documento contable cuya funcion puede ser definida como registro estadistico
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con el objeto de contabilizar por partida doble todos los flujos econémicos y
financieros realizados entre residentes de una determinada comunidad nacional y
no residentes durante un periodo de tiempo dado, por lo general un afio,
denominado ejercicio. Las transacciones engloban los intercambios de bienes,
servicios, rentas, transferencias y las operaciones de activos y pasivos financieros.
La contabilidad por partida doble requiere que toda transaccion se efectué en dos
escrituras de mismo importe, pero en sentido inverso: una en ingresos o variacion
de pasivos, otra en pagos o variacion de activos. La primera escritura se encarga
del registro de entrada de divisas en el pais (p. €j.: exportacion de bienes), o sea,
de la propia operacién, denominada operacion autébnoma, que, en definitivas,
equivale a un incremento de los pasivos financieros de los residentes. En la segunda
escritura se anotan los pagos o salida de divisas del pais (p. ej.: importacion de
bienes), o sea, la inscripcion del financiamiento u operacion inducida, que de por si
es financiera y monetaria. Ergo, cada transaccion origina dos asientos: uno en el
activo y otro en el pasivo. La balanza de pagos implica un equilibrio permanente: >
ingresos = ) pagos. Sera activa cuando su resultado final sea positivo, y pasiva
cuando el resultado sea negativo. Vista su estructura, la balanza de pagos se
caracteriza por ser la que registra sistematicamente todas las transacciones en
valores de un pais con el extranjero. EI documento contable esta dividido en
conceptos de titulos, partidas y rubricas. Los titulos se resumen a cuatro, que

incluyen las tres cuentas basicas:
- la cuenta corriente,

- la cuenta de capital,

- la cuenta financiera,

- errores y omisiones.

2.11 Balanza comercial

Balanza comercial La balanza comercial es la diferencia resultante de los bienes

materiales vendidos y comprados al / en el extranjero por un pais durante un periodo
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determinado o ejercicio, normalmente un afo. Las partidas que integran dicha
balanza son las exportaciones e importaciones declaradas. Mientras que las
primeras originan las entradas de divisas o ingresos, las segundas causan la salida
de estas en concepto de pago. La balanza representa, pues, la contraposicion de
los valores monetarios de las operaciones; se la considera parte integrante de la
balanza de pagos, concretamente de la cuenta corriente. Los ingresos obtenidos

por las exportaciones logran un doble sentido econémico:
« contribuyen a regular los pagos ocasionados por las importaciones,

* los medios no invertidos en el extranjero pueden ser destinados a los ramos mas
destacados por su rentabilidad y ventajas comparativas, o sea, para aquellos bienes
especializados que un pais puede conseguir a un coste marginal mas bajo en

ausencia de comercio.

Se le atribuye considerable apreciacion a las exportaciones por su valiosa
aportacion al crecimiento y fortalecimiento econdmico de un pais, en concreto, a la
potencia y eficiencia de las empresas; revelan ser un componente multiplicador de
la renta nacional. La diferencia obtenida entre las exportaciones e importaciones
equivale al saldo que prevalece de indicador usual. En una economia nacional
donde los niveles de productividad alcancen rendimientos satisfactorios y se
consiga neutralizar los diferenciales de inflacion perjudiciales mediante politicas
macroecondmicas, tanto las altas cuotas de exportacibn como los posibles
excedentes son la expresion mas patente de la competitividad y especializacién de
las empresas. Con el mundo comercial fuera de los mercados comunitarios, los
intercambios de mercancias quedan sujetos a aduana y derechos indirectos al pasar
la frontera comunitaria. Partiendo de la administracion de aduanas, los valores
asentados coadyuvan a la evaluacion de las estadisticas comerciales. Todas las
exportaciones e importaciones declaradas se contabilizan sobre una base comun:
dos clausulas de las condiciones de entrega INCOTERMS (International
Commercial Terms) como unidad de medida. El valor de las exportaciones o
importaciones queda sometido a FOB (franco a bordo) cuando engloba el coste ex

fabrica (puesto en fabrica) y los gastos de transporte del lugar de produccion hasta
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la frontera; al tratarse de exportacion por via maritima, se le afiadira al coste los
gastos de la carga de la mercancia a bordo del bugue en el puerto de embarque
convenido. El valor sera CIF (coste, seguro y flete) cuando se incrementa al valor
FOB de las mercancias los gastos del transporte y seguro hasta la frontera del pais
importador o puerto de destino convenido. Por lo general y conforme a las pautas
del Fondo Monetario Internacional, los montantes de las transacciones mercantiles
se evaluan FOB, lo que permite unos céalculos y comparaciones estadisticas sobre
una base homogénea. Sin embargo, las importaciones de bienes detalladas en

paises de origen o productos se valoran CIF.

2.12 Indicadores de comercio exterior

El indicador econémico o coyuntural es una magnitud de medicion que permite
aclaraciones sobre el desarrollo de coyuntura o situacién de economias nacionales
en general. Derivado de la investigacion macroeconomica, el indicador tiende a ser
una magnitud directriz, facil a comprender y registrar, con fuerza declaratoria para

aquellos sistemas o fendmenos de complejas caracteristicas.

(DURAN, et.al. 2008)

2.13 Términos de comercio internacional
INCOTERMS

Son una serie de reglas que se dan entre importador y exportador para que no

exista duda sobre las caracteristicas principales del acuerdo de compra-venta.

El vocablo INCOTERMS- términos internacionales de comercio- son las iniciales de
International Chamber Of Comerce Trade Terms (Términos comerciales
internacionales de la Camara de Comercio) y expresan el conjunto de reglas
aplicadas a la interpretacion de los termino comerciales internacionales dandoles
un sentido univoco, comunmente aceptado dentro de la discrecionalidad facultativa

de su utilizacion.
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Los Incoterms estan regulados por la Camara de Comercio Internacional. Estos
generan opciones de compra-venta de mercancias entre empresas y se usan para

poner limites a la responsabilidad, costos y riesgos entre las partes

Es necesario tener en cuenta que son voluntarios y no hay obligacion de someterse
a ellos, siendo practicamente imposible hacer una transaccion internacional sin

ellos.
Reglas para cualquier modalidad de transporte:

« EXW: EXWORKS

+ FCA: FREE CARRIER

« CPT: CARRIAGE PAID TO

* CIP: CARRIAGE AND INSURANCE PAID TO
* DAT: DELIVERED AT TERMINAL

 DAP: DELIVERED AT PLACE

« DDP: DELIVERED DUTY PAID

Reglas exclusivas del transporte maritimo:

* FAS FREE ALONGSIDE SHIP

« FOB FREE ON BOARD

« CFR COST AND FREIGHT

+ CIF COST INSURANCE AND FREIGHT

« EXW: EXWORKS

Se refiere a que el vendedor coloca la mercancia a disposicion del comprador en
las instalaciones del vendedor. Es importante estar muy pendiente cuando nos
faciliten una cotizacion con Precio EXW porque puede parecernos muy barato. El
importador tendra que correr con todos los gastos.

Obligaciones del Vendedor.
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Entrega de la mercaderia y documentos necesarios

Empaque y embalaje

Obligaciones del Comprador.

Pago de la mercaderia

Flete interno (de fabrica al lugar de exportacion)

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

Flete internacional (de lugar de exportacion al lugar de importacion)

Seguro

Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)

Transporte y seguro (lugar de importacion a planta)

FCA: FREE CARRIER

Es cuando la empresa vendedora entrega la mercancia al transportista, o a otra

persona autorizada por la empresa compradora en las instalaciones de la empresa

vendedora. La diferencia con el EXW es que el exportador tiene la responsabilidad

de despachar la mercancia para Exportacion.

Obligaciones del vendedor.

Entrega de la Mercaderia y documentos necesarios
Empaque y embalaje

Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

Obligaciones del comprador

Pagos de la mercaderia

Flete (de lugar de exportacion al lugar de importacion)
Seqguro

Gastos de importacién (maniobras, almacenaje, agentes)

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
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Flete y seguro (lugar de importacion a planta)

Demoras

CPT: CARRIAGE PAID TO

Es cuando el vendedor entrega la mercancia al comprador en un lugar convenido y

gue el vendedor debe contratar y pagar el costo del transporte necesario para llevar

la mercancia hasta dicho lugar. El riesgo se ejecuta cuando el vendedor pone la

mercancia a disposicion del porteador.

Obligaciones del Vendedor

Entregar la mercaderia y los documentos necesarios
Empaque y embalaje

Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)
Flete (de lugar de exportacion al lugar de importacion)

Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes) "Parcial”

Obligaciones del Comprador

Pago de la mercaderia

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Flete y Seguro (lugar de importacién a planta)

Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes) "Parcial”

Demoras.

CIP: CARRIAGE AND INSURANCE PAID TO

Parecido al CPT con respecto a la entrega de la mercancia, pero aqui el vendedor

tiene que contratar la cobertura contra el riesgo del comprador de pérdida o dafo

causados a la mercancia durante el transporte.
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Obligaciones del Vendedor

Entregar la mercaderia y los documentos necesarios

Empaque y embalaje

Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

Flete y seguro (de lugar de exportacién al lugar de importacién)
Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes) "Parcial”

Obligaciones del Comprador

Pago de la mercaderia

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Flete y Seguro (lugar de importacién a planta)

Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes) "Parcial”

Demoras

DAT: DELIVERED AT TERMINAL

La empresa vendedora efectia la entrega cuando la mercancia se pone a

disposicion de la empresa compradora en la terminal designada en el puerto o lugar

de destino. “Terminal” se refiere a cualquier lugar, cubierto o no, como un muelle,

almacén, estacion de contenedores o terminal de carretera, ferroviaria o aérea.

Obligaciones del Vendedor

Entregar la mercaderia y documentos necesarios

Empaque y embalaje

Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)
Flete (de lugar de exportacion al lugar de importacion) (parcial)

Seguro (parcial)

Obligaciones del Comprador
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Pagos de la Mercaderia

Flete (de lugar de exportacién al lugar de importacion) (parcial)
Seguro (parcial)

Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Flete y seguro (lugar de importacion a planta)

Demoras

+ DAP: DELIVERED AT PLACE

El vendedor ha cumplido con su responsabilidad de entregar la mercancia cuando

ésta ha sido puesta a disposicion del comprador en el lugar convenido en destino.

El vendedor se hara cargo de los riesgos y costos al colocar la mercancia en el

punto establecido (excluidas las tasas, impuestos y cualquier otro gasto oficial

derivado de la importacién en el pais de destino).

Obligaciones del Vendedor

Entregar la mercaderia y documentos necesarios

Empaque y embalaje

Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

Flete y seguro (de lugar de exportacién al lugar de importacién)

Obligaciones del Comprador

Pago de la mercaderia

Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
Flete y seguro (lugar de importacion a planta)

Demoras

DDP: DELIVERED DUTY PAID
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El vendedor cumplira con su obligacion de entregar la mercancia una vez ésta ha
sido puesta a disposicion del comprador en el lugar convenido en destino. El
vendedor debe hacerse cargo de los dafios y costos al situar la mercancia en el
punto convenido, incluidos los derechos aduaneros, impuestos y gastos de entrega

de la mercancia, remitida para importacion.

Obligaciones del vendedor
* Entregar la mercaderia y documentos necesarios
*  Empaque y embalaje
» Acarreo (de fabrica al lugar de exportacion)
* Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
+ Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)
* Flete (de lugar de exportacion al lugar de importacion)
* Seguro
» Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
* Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
» Acarreo y seguro (lugar de importacion a planta)
* Demoras
Obligacion del comprador

» Pagar la mercaderia

* FAS FREE ALONGSIDE SHIP

El vendedor cumplira con su obligacion de entrega cuando es colocada la mercancia
al costado del buque en el muelle. En este sentido, el comprador debe correr con
todos los costos y riesgos de pérdida o dafio de la mercancia desde ese instante.

El exportador debe realizar el despacho de aduana en origen.

Obligaciones del Vendedor
* Mercaderia y Documentos Necesarios
* Empaque Y Embalaje

* Flete (de fabrica al lugar de exportacion)
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Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Gastos De Exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

Obligaciones del Comprador

Pagos de la mercaderia

Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacion)
Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Seguro y flete (lugar de importacién a planta)

Demoras

FOB FREE ON BOARD

El vendedor sera responsable de su obligacién de entrega una vez la mercancia ha

sido puesta a bordo en el puerto designado de embarque. El comprador sera quien

corra con todos los costos y riesgos de pérdida o dafio de la mercancia desde ese

momento, ademas de realizar el despacho de exportacion.

Obligaciones del vendedor

Entregar la mercaderia y documentos necesario
Empaque y embalaje

Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

Obligaciones del Comprador

Pago de la mercaderia

Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacion)
Gastos de importacién (maniobras, almacenaje, agentes)
Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Flete (lugar de importacion a planta)

Demoras
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* CFR COST AND FREIGHT

El vendedor debe pagar los costos y el flete necesarios para situar la mercancia en
el puerto de destino, pero es el comprador quien corre con el riesgo de pérdida o
dafos para la mercancia. El vendedor despacha la mercancia para exportacion.

Obligaciones del Vendedor.
« Entregar la mercaderia y documentos necesarios
«  Empaque Y Embalaje
* Flete (de fabrica al lugar de exportacion)
* Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
+ Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)
* Flete (de lugar de exportacion al lugar de importacion)
Obligaciones del Comprador.
* Pago de la Mercaderia
+ Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
* Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
* Flete y seguro (lugar de importacién a planta)

« Demoras

* CIF COST INSURANCE AND FREIGHT

El vendedor cuenta con las mismas obligaciones que bajo el término CFR y debe
contar con el seguro de transporte maritimo contra el riesgo en que incurre el

comprador de pérdida o dafio de la mercancia durante el transporte.

Obligaciones del Vendedor.
+ Entregar la mercaderia y documentos necesarios
* empaque y embalaje
* Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

* Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
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+ Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

* Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacion)
Obligaciones del Comprador.

* Pago de la mercaderia

» Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)

* Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

* Flete y seguro (lugar de importacién a planta)

« Demoras

https://azure.afi.es/ContentWeb/EmpresasUnicaja/incoterms/contenido_sidN_1052
425 sid2N_1052384 cidlL_1264369 ctylL_139 scidN_1264369_ utN_3.aspx

2.14 Documentos para la exportacion

REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES

De acuerdo con la péagina de Internet, www.sat.gob.mx, el Registro Federal de

Contribuyentes (0o RFC) es una clave gque requiere toda persona fisica o moral en
México para realizar cualquier actividad econdmica licita por la que esté obligada a
pagar impuestos, con algunas excepciones. A estas personas se les llama
contribuyentes. La clave debe incluir datos personales del contribuyente o persona
fisica (por ejemplo, su nombre y fecha de nacimiento) o de la persona moral (por
ejemplo, nombre y fecha de constitucion de la persona moral). El registro se hace a
través de internet, y en algunos casos, ante las oficinas del Servicio de
Administracion Tributaria de la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, y es

obligatorio para todos los que sefale el Cédigo Fiscal de la Federacion.

PEDIMENTO DE EXPORTACION
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http://www.sat.gob.mx/

Es un formato dinamico conformado por bloques, en el cual tnicamente se deberan

imprimir los bloques correspondientes a la informacion que deba ser declarada.

Este formato deberd presentarse en un ejemplar destinado al importador o
exportador, tratAndose de las operaciones previstas en las reglas 2.5.1., tratandose
de vehiculos usados, remolques y semirremolques; 2.5.2., tratdndose de vehiculos
usados, remolques y semirremolques; 3.1.12., segundo parrafo, fraccion II, 3.5.1.,
fraccion Il, 3.5.3., 3.5.4., 3.5.5,, 3.5.7., 3.5.8. y 3.5.10., asi como las de vehiculos
realizadas al amparo de una franquicia diplomatica, de conformidad con el articulo

62, fraccion | de la Ley. (Ver anexo 1)

CARTA DE INSTRUCCIONES O DE ENCOMIENDA

Es el documento en el cual el exportador y el importador proporcionan la informacién
a sus respectivos agentes aduanales, con el fin de que procedan a realizar en su
nombre la tramitacion necesaria para desaduanizar la mercancia en la aduana de

salida, si se trata de exportacion, o de arribo, si se trata de importacion.

FACTURA COMERCIAL

Es el documento que confiere y demuestra la propiedad legal de la mercancia que

se exporta.

PEDIMIENTO DE IMPORTACION

Es el documento contrario al pedimento de exportacion en el que el importador
solicita a la autoridad el permiso para el ingreso de la mercancia de importaciéon

mediante su agente aduanal.

En el pedimento de importacion, al igual que en el de exportacion, se indica la
clasificacion arancelaria en la que se basa la cuantificacion de los aranceles de

importacion.
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CONOCIMIENTO DE EMBARQUE

Es la guia aérea, talon de ferrocarril o carta porte, segun corresponda al tipo de
transporte o transportes internacionales para la mercancia a exportar, con el cual el
transportista se responsabiliza de la posesion de las mercancias durante el viaje de

éstas hacia el mercado meta.

POLIZA DE SEGURO

Es el documento extendido por las compafias de seguros en el cual se establece
la cobertura de riesgos, condiciones y tiempo convenidos entre el exportador y el
importador.

CARTA DE CREDITO

Se trata del instrumento bancario que mas frecuentemente se utiliza en el comercio
internacional para garantizar el pago de la mercancia exportada y el cumplimiento

de las demas obligaciones acordadas entre un importador y un exportador.

CERTIFICADO SANITARIO

A partir de los requerimientos que establezca el importador o las autoridades de su
pais, en algunos casos se requiere que el exportador ordene andlisis sanitario de la
mercancia por algun laboratorio especializado. De esta manera, el importador
puede confiar en que los productos que adquiere en el exterior cumplen con la
normatividad necesaria y estan dentro de los parametros sanitarios aceptables para

ser importados.
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DERTIFICADO DE CALIDAD

Es un documento que eventualmente es solicitado por el comprador para
asegurarse de que el producto que adquiere se encuentra dentro de pardmetros de
calidad aceptables.

CERTIFICADO DE ORIGEN

Es el documento que demuestra la procedencia nacional o regional del producto en
los términos y porcentajes que establecen determinados acuerdos comerciales
internacionales, con el fin de aprovechar las ventajas arancelarias y no arancelarias

gue se establecen entre paises firmantes.

LISTA DE EMPAQUE

Es la relacion de los productos contenidos en cada unidad de embalaje.

LEGALIZACIONES DIVERSAS

Ciertas autoridades aduaneras y fiscales de diversos paises exigen que
determinados documentos, como las facturas, presenten una legalizacion consular

para tener validez en la tramitacién de las exportaciones.

(LERMA, 2010;584)
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CAPITULO 1l

SISTEMA Y PROCESOS PARA LA CALIDAD

El mejoramiento de la productividad en una empresa es una funcion y un resultado

de la eficacia de la gestion, lo que equivale a decir de una buena administracion.

Es un objetivo y una responsabilidad primordiales de la direccion aumentar la
productividad y mantener su crecimiento. En realidad, la creacion de las condiciones
para alcanzar un rendimiento mas alto es la esencia de la gestion de la

productividad.

En este capitulo, abordaremos los elementos suficientes para clarificar como un
sistema de trabajo aterrizado permite que, en primer lugar, se verifiquen las partes
de la gestion de un departamento o proceso, y en segundo, que se refleje la funcion
de los componentes del sistema, y se verifique la forma de interseccion de los

mismos.

3.1 Productividad como proceso de cambio.

Para mejorar la productividad es necesario dominar el cambio; esto significamotivar,
inducir y generar el cambio. Conviene planificar y coordinar la escala y la velocidad
del cambio en todos los elementos principales de la organizacioén, con inclusién de
la estructura del personal, las actitudes y los valores de la mano de obra, los
conocimientos técnicos y tedricos, la tecnologia y el equipo, los productosy los
mercados. Esos cambios promueven actitudes positivas y conocimientos generales
de la organizacion que favoreceran el mejoramiento de la productividad,asi como el

cambio tecnoldgico.

En ciertas situaciones, el cambio se tiene que provocar a pesar de tropezar con
resistencia o desgana. Los directores de los programas no deben dudar en disponer

el cambio en esos casos, sirviéndose de su facultad ejecutiva. El uso de esa facultad
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como un riesgo calculado es deseable incluso con los estilos de direccion y
conocimientos generales de la organizacion mas democraticos; el director debe, por
supuesto, estar dispuesto a hacer frente a las consecuencias. Estamos lejos de
recomendar un estilo democratico o un estilo autocratico, porque ninguno de los dos
existe en forma pura. En realidad, los diferentes estilos de direccion simplemente
representan puntos en una linea continua. Cualquier estilo particular depende de
muchas circunstancias concretas, como el tipo de tecnologia, el nivel de
conocimientos técnicos de los trabajadores, los conocimientos tedricos y practicos
de la direccion, la economia de escala, la clase de industria y la estructura de la

sociedad.

3.2 Estrategia de mejoramiento de la productividad

Una estrategia correcta de mejoramiento de la productividad exige un enfoque de
sistemas de ese mejoramiento que reconozca las relaciones reciprocas entre los
elementos del sistema y su medio ambiente. Define el rendimiento del sistema y

mantiene el equilibrio, al mismo tiempo que efectia cambios.

Stephen Moss ha indicado las directrices de un buen enfoque estratégico, de la

siguiente forma:

Plasma las necesidades de competitividad en metas concretas para lasoperaciones
a la luz de los factores positivos y negativos, actuales y potenciales, dela empresa y

de sus competidores.

Examina y replantea todo el sistema de funcionamiento, desde el disefio de los
productos hasta los servicios de posventa. Considera todo el conjunto de insumos
y, no limitandose a las ideas convencionales, tiene siempre presente las

interdependencias dentro del sistema.

Asume que el cambio constante es a la vez inevitable y deseable. Aparecen nuevas
tecnologias, las exigencias del mercado y los recursos cambian y los competidores
actuan y reaccionan. En consecuencia, el sistema debe ser innovador y flexible con

el fin de que pueda mejorar y adaptarse permanentemente.
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Por consiguiente, la estrategia de la productividad es la configuracion de las
decisiones en la empresa que determinan sus objetivos, procedimientos y politicas
y planes principales para alcanzar las metas de mejoramiento de la productividad
en largo plazo. Una buena estrategia de mejoramiento de la productividad debe,

como minimo:

— elaborar una definicion clara y facilmente transmisible del concepto de

mejoramiento de la productividad;

— explicar por qué el mejoramiento de la organizacion es importante;
— evaluar la situacion actual de la explotacion y las razones de ella;
— elaborar modelos 6ptimos;

— establecer politicas y planes de mejoramiento.

Las organizaciones con ideas claras sobre la productividad deben identificar metas

y objetivos claros.

El objetivo del mejoramiento de la productividad debe siempre expresarse en
funcién del «mejoramiento» de la organizacidon en reconocimiento del éxito pasado
y actual de las divisiones Yy filiales establecidas dentro de la organizacion. Algunos
de los objetivos pueden ser amplios: por ejemplo, mejorar la productividad de la
organizaciéon en un 8 por ciento en dos afos, con objetivos detallados para

dependencias individuales de la organizacion.

(PROKOPENKO, 1989)

3.3 Modelo de competitividad para la gestién.

¢, Qué variables se deben considerar si se trata de determinar la competitividad de
una empresa?

La competitividad esta en funcion de la capacidad de gestion de la gerencia en todos
los aspectos del negocio, y en el nuevo modelo planteado se definen los siguientes

factores que determinaran la competitividad:
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1. Gestion Comercial

- Tipo de mercado en el que opera
- Tipo de cliente

- Tipo de producto

- Demanda

- Politica de precios

- Experiencia en el mercado

- Canales de comercializacion
- Participacion en el mercado
- Competencia

- Publicidad

- E-commerce

2. Gestion Financiera

- Rentabilidad

- Valor patrimonial

- Endeudamiento

- Liquidez

- Fuentes de financiacion
- Prueba é&cida

- Cambios en la situacion financiera
- Flujos de caja

- Sector econémico

- Crédito

3. Gestion de Produccion

- Capacidad instalada

- Antigiiedad equipos

- Nivel de personal

- Proveedores materias primas

- Estructura de costos de produccion



- Sistema de Inventarios
- Flexibilidad
- Experiencia productiva

4. Cienciay Tecnologia
- Inversibnen | + D
- Patentes

- Lineas telefénicas

5. Internacionalizacion
- Exportaciones
- Mercados potenciales

6. Gestion Gerencial

- Escolaridad del empresario
- Experiencia

- Conocimiento del negocio

- Manejo de otros idiomas

- Tipo de decisor

Todos los factores enunciados resultan importantes y necesarios en el momento
de establecer el nivel de competitividad de una empresa, pero de todos ellos, tal
vez el factor predominante que determina la diferencia entre una y otra empresa

es el Factor Gerencial.

VALDES, 2004; en su libro: Innovacién el Arte de Inventar el Futuro comparte:
“Todas las empresas tienen que ser competitivas. Sin embargo, la mayoria no lo
son. Hay abundancia de administradores, pero una preocupante escasez de
ejecutivos emprendedores, de verdaderos empresarios. Un ejecutivo que sélo se
comporta como administrador invierte su tiempo y enfoca sus esfuerzos en cuidar
los recursos y tratar de asegurar el buen funcionamiento de la empresa. Su meta es

eficiencia operativa. En cambio, un ejecutivo emprendedor o un empresario en toda
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la extension de la palabra busca crear mercados, servir a nuevos clientes y
conseguir fuentes alternativas de ingresos. No se conforma con lo que hay en el
presente porque sabe que, para competir en el futuro, la empresa tiene que ser

reinventada continuamente”.

Los grandes resultados que diferencian a una empresa de éxito de las otras
dependen de la Gestion del Gerente, de su visidn y de su capacidad de tomar
decisiones acertadas, decisiones que normalmente implican riesgo, pero que logran

posicionar a una empresa en otro nivel.

Las férmulas utilizadas por los gerentes para tornar competitivas sus empresas van
desde la reduccion de costos, despido de trabajadores, presion a la fuerza de
ventas, ahorro en todas las areas de la empresa, hasta la implantacion de nuevos
modelos de administracion y gestion empresarial. El verdadero problema que
enfrentan las organizaciones actualmente es la pérdida de mercado ante empresas

cada vez mas globalizadas, mas eficientes y por tanto mas competitivas.

Ante este panorama, el anico camino disponible para la mayoria de las empresas

para no fracasar, es innovar:

- Redisefiar los productos y servicios que se ofrecen en el mercado.
- Crear nuevos productos y servicios.

- Buscar nuevas aplicaciones para los productos.

- Explorar nuevos canales de distribucion.

- Ampliar los nichos de mercado.

- ldear nuevos modelos de negocio mas competitivos.
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El innovar conlleva tomar riesgos e intentar hacer lo que no se ha hecho. Implica
desprenderse de los modelos convencionales y pensar diferente, buscando

oportunidades donde los demas no se atreven o no las ven.

Esta funcidn de visionario recae en la cabeza de la organizacion, en la Gerencia.
Son los gerentes los que deben analizar el entorno, los productos y la competencia
para decidir el rumbo a seguir. Es claro que la capacidad de tomar decisiones marca
una diferencia importante entre los Gerentes. Para ampliar este concepto podemos
recurrir a la funcion de utilidad. Es necesario entender que una funcién de utilidad
no representar el valor del dinero, como tal, sino que tiene en cuenta una serie de
elementos que tienen que ser tenidos en cuenta para alcanzar los resultados
esperados.

Tales elementos pueden ser entre otros los siguientes:

- El resultado econdémico esperado por la toma de la decision.

- Los recursos con que se dispone para la ejecucion.

- La preferencia o de aversion hacia el riesgo por parte del decisor.

- El cambio de actitud del decidor en vista de los beneficios que podrian generarse

por una decision.

La gréfica de la funcién de utilidad de un decisor se puede presentar mediante un
plano cartesiano, en donde el eje X representa las inversiones econdmicas
asociadas a la decision y el eje Y las utilidades esperadas. La curva de utilidad,

obtenida seria del siguiente tipo:

\ 4
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La forma de la curva de utilidad de un decisor esta en funcion de su grado de
aversion al riesgo. En la gréfica se observa que un desplazamiento hacia la derecha
del punto X, aumenta la utilidad del decisor, en menos de lo que la disminuye un
desplazamiento equivalente hacia la izquierda del mismo punto. Este
comportamiento es tipico de un decisor tiene aversion por el riesgo, que prefiere no
tomar riesgos al momento de tomar una decision.

La forma de la curva de utilidad de un decisor depende del grado de aversion por el
riesgo.

Si se analizan tres decisores de comportamiento diferente (d1, d2 y d3 ), y se
grafican las utilidades generadas por un conjunto de inversiones se tiene lo

siguiente:

El decisor 1, presenta una actitud cuidadosa y conservadora. Es un decisor con
aversion por el riesgo.

El decisor 2 tiene corresponde a un decisor con preferencia por el riesgo.

El decisor 3, tiene una politica de indiferencia hacia el riesgo, la funcion de utilidad

es lineal con respecto a las consecuencias monetarias.

Las empresas son el reflejo de sus gerentes. El estilo gerencial y las decisiones
gerenciales son la causa directa de los resultados y posicionamiento de las
organizaciones. Es por esta razén que se ve con frecuencia, como empresas en

crisis se recuperan de manera sorprendente cuando se cambia al gerente general.
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Jeff Immelt, presidente ejecutivo de General Electric dice que un buen manager no
se pregunta como hacer las cosas, sino por qué las hace.

En sintesis, los gerentes que logran resultados sobresalientes que logran salvar una
compafiia o posicionarla lejos de la competencia, son aquellos que asumen riesgos,
gue toman decisiones que otros no han contemplado o no han querido tomar, estos
conforman una reducida elite de gerentes codiciados por todas las empresas.
(JIMENEZ, 2006)

3.4 Sistema de administracion para la calidad total
Calidad

Actualmente se habla mucho de la calidad, sin embargo, a la misma se le asocia

con diferentes conceptos, por ejemplo, es comun oir que alguien exprese:

jeste mercado es de calidad! o jeste automovil es de calidad, ¢qué es lo que
realmente motiva a expresar las ideas anteriores? ¢ Cuales son las razones por las
gue se consideran de calidad a esos elementos?, la causa principal por la que
expresamos esas ideas es porque esos elementos 6 productos satisfacen alguna
necesidad que nosotros tenemos y que el producto a través de sus caracteristicas

satisface.
Cuando hablamos de calidad como concepto existen al menos cuatro elementos:
a) Clientes: aquellas personas que reciben el producto y se benefician de él.

b) Necesidades de los clientes: son los deseos a satisfacer, mismos que deberan

ser identificados y definidos.
c) Caracteristicas del producto: son los elementos tangibles e intangibles asociados.
al producto que representan la posibilidad de satisfacer los deseos del cliente.

d) Producto: Puede ser un bien o un servicio, resultado de un proceso de

transformacion que se lleva a cabo en la empresa.

Una definicion formal de calidad a este conjunto de caracteristicas de un producto
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(bien o servicio) que le confieren la aptitud para satisfacer las necesidades explicitas

e implicitas de los clientes.

Clientes

La calidad es un producto que tiene ciertas caracteristicas que sirven para satisfacer
las necesidades de los clientes. Pero ¢ quién es el cliente? Un cliente es aquel que
se beneficia con nuestro trabajo, puede ser un cliente interno como compafieros de
trabajo o superiores que reciben nuestro trabajo, o puede ser un cliente externo que
se considera como aqguella persona ajena a la empresa y que hace uso de nuestros
productos. La persona que se beneficia directamente con nuestro trabajo es nuestro
cliente y es a quien la empresa debe satisfacer sus necesidades. Si cadauno de
nosotros conociera a sus clientes y sus necesidades, sabriamos que hacerpara
servirles mejor, asi las operaciones que diariamente hacemos las hariamos
orientadas hacia este fin; buscando hacerlas de la manera mas simple para nosotros
y mas efectivas para nuestros clientes. Para saber cuéles son las necesidades de
nuestros clientes lo mas recomendable es acercarnos a ellos y preguntarles, para
saber cudles son sus verdaderas necesidades y que de alguna manera queden
entendidas por los dos, ellos y nosotros, porque calidad es entregar al cliente un
producto que cumpla con sus necesidades y no lo que a nuestro juicio debieran

tener o queramos entregarles.

La misién

Para establecer el concepto de calidad en el mercado objetivo, se debe de
considerar a las empresas ya que en estas es donde se disefian y elaboran los
productos con los que se satisfacen las necesidades de los clientes. La empresa la
constituyen ademas de las personas, el conocimiento y la experiencia de estos, la
magquinaria y equipos, la forma en que se relacionan estos y otros elementos. Por
lo tanto, debemos de establecer de qué manera debemos de estudiar a la empresa

o departamento y su forma de relacionar sus elementos. Lo primero a considerar es
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la razdn de ser o existir de la empresa y/o departamento contestando a las
preguntas: ¢Qué produzco y/o vendo?, ¢Para quién lo produzco o a quién se lo
vendo?, ¢Para qué se lo vendo o qué necesidad le voy a satisfacer con ese
producto? Con las respuestas a estas sencillas preguntas se integra y establece lo
gue llamaremos la Mision, que proporciona la orientacion basica del porqué existe

la empresa y/o departamento.

La empresa es el lugar donde se transforman ciertos elementos llamados insumos
para producir un producto (el cual puede ser un bien o un servicio) que nuestros
clientes necesitan y desean, pero ademas en las empresas trabajan personas que
son las responsables de las actividades donde se les da a los productos las
caracteristicas necesarias para satisfacer las necesidades de los clientes y esas
personas se relacionan de diferentes maneras entre ellas ya sean jefes o
subordinados y esas relaciones es lo que proporciona a la empresa una manera
Unica de actuar es decir una cultura organizacional. Ahora bien, por otro lado,
tenemos la manera en que se transforman los insumos o materias primas para lograr
el producto final que llamaremos disefio de transformaciéon mismo quecontempla
cuatro elementos: el conocimiento teorico, la experiencia de la gente, losequipos
usados y el disefio del producto final que se desea, este Ultimo depende delas
necesidades de los clientes que se definen desde el establecimiento de la misiébnde

la empresa.

La empresa como un sistema

Para administrar las empresas orientandolas hacia la calidad es necesario
comprender el significado de calidad como ya se explicé en apartados anteriores,
para después iniciar con el reconocimiento de nuestros clientes y sus necesidades
a fin de construir la mision de la empresa. Es aqui donde es necesario introducir un
nuevo concepto que denominaremos sistema y que como definicion diremos que es
un conjunto de elementos que estan interrelacionados entre si y que ademas
comparten un objetivo en comdn. Una empresa es un sistema cuyo objetivo comun

estd indicado en la misién de la misma y lo que nos falta es reconocer y definir las
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relaciones existentes entre los diferentes elementos que la conforman. En los

sistemas se consideran tres elementos principales:

a) Las entradas

b) El proceso de transformacion

c) Las salidas

Figura 3.1: “El sistema”.

ENTRADAS

PROCESO DE
TRANSFORMACION

SALIDAS

Para el proceso de administracion orientado a lograr la calidad en los productos es

necesario por un lado desagregar cada uno de estos elementos e integrar de una

manera légica, ademas de otro iniciar el proceso del andlisis de las salidas hacia las

entradas. Como salidas tenemos a los productos y sus caracteristicas ademas de

los clientes y sus necesidades con estos integramos la misién de la empresa, pero

ademas si comparamos las caracteristicas de los productos con las necesidades de

los clientes lograremos un primer acercamiento objetivo hacia la calidad en nuestra

empresa. Las caracteristicas de nuestros productos que cubren las necesidades de

los clientes condicionan al producto mismo, asi como otros elementos de nuestro

sistema, el proceso de transformacion y las caracteristicas de las materias primas.
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Figura 3.2: “Las salidas del sistema”.

Salidas
A
[
Productos Clientes
—_ >
Caracteristicas Necesidades
< <4

El proceso de transformacién esta determinado por la mision a la cual llamaremos

proceso central, es importante definir en qué parte del proceso de transformacion

se le proporcionan las caracteristicas a nuestro producto que sirven para satisfacer

las necesidades de nuestros clientes, por lo que se debe de desagregar el proceso

de transformacion en todas sus partes mismas que llamaremos subprocesos y en

los cuales se identifican los responsables de integrar en los productos esas

caracteristicas.

Figura 3.3 “El proceso de transformacién y sus subprocesos”.

|Subproceso| |Subproceso | |Subproceso|
Proceso de
5 transformacion
(Misién)
|Subproceso| |Subproceso| |Subproceso|
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Las entradas del sistema son los insumos o0 materias primas cuyas caracteristicas,
estan condicionadas por las caracteristicas de los productos ademas de los

proveedores de las materias primas y sus caracteristicas.

Figura 3.4. “Las entradas del sistema”.

Entradas
A
f Proveedor Insumos \
- —_—
Caracteristicas Caracteristicas
-+ —

Los procesos Vv sus procedimientos

Como ya se vio en el apartado anterior la empresa es un sistema donde se producen
productos (bienes y/o servicios) que deberan satisfacer necesidades de nuestros
clientes. Este sistema cuenta con una misién o proceso central que define al
proceso central que esta integrado por subprocesos de transformacion que ademas
es donde se le proporcionan al producto las caracteristicas que lo hacen ser un
satisfactor, por lo que es necesario identificarlos y establecer su responsabilidad
directa con las caracteristicas de nuestros productos. Las relaciones y su

importancia se determinan de la siguiente manera:
1. Se identifican los subprocesos que integran el proceso central.

2. Se les clasifica de acuerdo a su contribucidén hacia las caracteristicas que hacen
gue nuestro producto sea un satisfactor; es decir si son responsables directos de
alguna caracteristica que sirva para satisfacer alguna necesidad se les considera
como principales o sustantivos, en caso contrario se les nombra de apoyo o

secundarios.
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3. Al quedar identificados y clasificados los subprocesos se elaboran los
procedimientos Unicamente para aquellos subprocesos que sean principales o

sustantivos.

Subprocesos integrantes del proceso central

Ya que lo que buscamos es identificar los subprocesos del proceso central, ademas
de clasificarlos se hace necesario definir lo que se debe de entender por un proceso.
Un proceso es una serie de actividades relacionadas que se pueden hacer de
manera secuencial para lograr un objetivo especifico. Al identificar los subprocesos
se debe ordenarlos de acuerdo a su grado de contribucion hacia las caracteristicas
en nuestros productos que sirven para satisfacer las necesidades de nuestros

clientes; esta relacién de contribucién se establece de la siguiente manera:

Figura 3.5. Identificacion de subprocesos principales.

Necesndades de | e satisfacen | Caracteristicas Que se _Subprocesos
los clientes G — delproducto | ____ , [ importantes o
con obtienen en principales

Integracion de todos los elementos del sistema de la empresa o departamento

Cuando se tienen definidos todos los elementos del sistema, que estudiadamente
partan de la mision de la empresa o del departamento, la integracion de los mismos
permitira la conjuncion de las partes, que hacen sinergia para efectivamente lograr
la eficacia de los esfuerzos realizados, la representacion de lo anterior detallado

gueda graficamente de la siguiente manera:
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Fig. 3.6. Integracion de los elementos del sistema.

Suhproceso de apoyo

v

Caracteristica

Proveedor Materia prima Process Central o Productos Clientes
3 EETT
—
T I T ! T
Caracteristica Especificaciones Meresilmles

Subprocesos pnncipales
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(VALDES, 2011)
3.6 ISO 9001: 2015 Elaboracion de mapas de procesos.

ISO (la Organizacion Internacional de Normalizacion) es una federacion mundial de
organismos nacionales de normalizacion (organismos miembros de ISO). El trabajo
de preparacion de las normas internacionales normalmente se realiza a través de
los comités técnicos de ISO. Cada organismo miembro interesado en una materia
para la cual se haya establecido un comité técnico, tiene el derecho de estar
representado en dicho comité. Las organizaciones internacionales, publicas y
privadas, en coordinacion con ISO, también participan en el trabajo. ISO colabora
estrechamente con la Comisioén Electrotécnica Internacional (IEC) en todas las

materias de normalizacion electrotécnica.

Para obtener una explicacién sobre el significado de los términos especificos de ISO
y expresiones relacionadas con la evaluacion de conformidad, asi como informacion
de la adhesion de ISO a los principios de la Organizacion Mundial del Comercio
(OMC) respecto a los Obstaculos Técnicos al Comercio (OTC), véase la siguiente

direccién: http://www.iso.org/iso/foreword.htm.

Enfoque a procesos

Generalidades

Esta NI promueve la adopcién de un enfoque a procesos al desarrollar, implementar
y mejorar la eficacia de un SGC, para aumentar la satisfaccion del cliente mediante

el cumplimiento de los requisitos del cliente.

La comprension y gestion de los procesos interrelacionados como un sistema
contribuye a la eficacia y eficiencia de la organizacion en el logro de sus resultados
previstos. Este enfoque permite a la organizacion controlar las interrelaciones e
interdependencias entre los procesos del sistema, de modo que se pueda mejorar

el desempefio global de la organizacion.
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El enfoque a procesos implica la definicion y gestion sistematica de los procesos y
sus interacciones, con el fin de alcanzar los resultados previstos, de acuerdo con la

politica de la calidad y la direccion estratégica de la organizacion.

La aplicacion del enfoque a procesos en un SGC permite:

a) la comprension y la coherencia en el cumplimiento de los requisitos;
b) la consideracién de los procesos en términos de valor agregado;

C) el logro del desempefio eficaz del proceso;

d) la mejora de los procesos con base en la evaluacién de los datos y la

informacion.

(INTERNATIONAL STANDAR ORGANIZATION)

Tipos de procesos

De manera general, pueden agruparse los procesos de una organizacion en 3 tipos
diferentes:

v' Estratégicos: Constituyen guias y directrices para los Procesos Operativos
y de Apoyo. Dentro de esta clasificacion se encuentran los procesos
gerenciales o administrativos de la organizacion. También se los denomina
Procesos MOPs (Management Oriented Processes) o procesos orientados a
la administracion.

v' Operativos: Crean valor y tienen impacto en el cliente final, son los procesos
de realizacion del producto, también conocidos como Procesos COPs
(Customer Oriented Processes) o procesos orientados al cliente.

v' De Apoyo: Dan apoyo o soporte a los procesos clave. Su valor es indirecto
y generalmente sus clientes son internos. También se los denomina
Procesos SOPs (Support Oriented Processes) o procesos orientados al
soporte.

80



Un proceso muy complejo puede ser divido en dos 0 mas procesos menos
complejos, por lo que se recomienda identificar primero los macroprocesos, luego

los procesos y por ultimo los subprocesos.

Una vez identificados, se debe procurar que los procesos resulten eficaces para
lograr los objetivos, eficientes para que permitan optimizan los recursos, que tengan
la suficiente flexibilidad como para adaptarse a los cambios del contexto de la

organizacion, y que sean medibles, a fin de favorecer su control y mejora.

Debido al giro o razén de ser del negocio, es probable que existan procesos que no
puedan ser ejecutados en el interior de la organizacion y la empresa opte por

contratarlos externamente.

Los procesos contratados externamente no eximen de responsabilidad a la
organizaciéon si éstos no cumpliesen los requisitos establecidos, por lo que es
necesario identificar todos procesos contratados externamente y asegurar que los
mismos se mantienen bajo control. Tales controles deben estar debidamente

identificados en el sistema de gestidon de la calidad.

El Diagrama de Tortuga es un esquema que contiene los elementos de un proceso
y adopta la forma de este animal. Dispone de un cuerpo, cuatro patas, una cabeza

y la cola:
o En el cuerpo se representan los procesos y sus transformaciones.

0 Las patas estan formadas por los interrogantes clave que debe responder la
organizacién: con qué, cuales son los requerimientos, como emplear los recursos,
métodos a utilizar. Con quiénes se haran las actividades necesarias, y finalmente

coémo se mediran esas acciones, indicadores a utilizar.
0 La cabeza alude a los elementos de entrada de ese proceso en cuestion.

0 La cola es el final, los resultados que surgen de esos elementos de entrada una

vez que han sido procesados.
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Fig. 3.7. Diagrama de tortuga

¢Con qué
criterios?

é¢Con quién?

Fuente. Elaboracion propia

Aplicado de manera sistematica y ordenada, este tipo de diagrama permite
identificar y definir con precision cada una de las partes. En ocasiones, y para
sorpresa de muchos, identificar y precisar con claridad un proceso es mas complejo
de lo que supone. También saber donde comienza y donde termina, es decir sus

limites, puede resultar confuso.

La aplicacién y la elaboracion acabada de un diagrama de este tipo “obliga” a la
organizacién a preguntarse cuales son exactamente todos los ingredientes o

elementos necesarios para llevar cabo una determinada accion.

El valor del Diagrama de Tortuga radica en que ayuda a determinar las
interacciones de los distintos procesos, a una clara identificacién de los duefios de

dichos procesos y de cuales son los requisitos para que estos ocurran. También
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permite identificar los resultados, asi como evaluar la conformidad de los mismos,

de acuerdo a los estandares establecidos.
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CAPITULO IV

“GESTION DE LA INFORMACION Y PROCESOS QUE DETERMINAN EL
SISTEMA DE COMERCIO EXTERIOR DE LA EMPACADORA DE AGUACATES
CHAHENA”.

La gestion administrativa de la informacién de una oficina de comercio exterior es
algo complejo, critico y de apoyo maximo para el logro de los objetivos de

comercializacion de una empresa de talla mundial.

Uruapan, Michoacan es conocido como la capital mundial del aguacate gracias a
que su clima permite la produccién durante todo el afio y Aguacates Chahena es la
empacadora y exportadora de aguacate lider en la industria.

El aguacate Hass es el fruto de exportacion mas importante de todo el mundo y en
Uruapan, Michoacan podemos programar su cosecha y comercializacion debido a
los suelos volcénicos y condiciones del clima, o que hacen de esta zona el principal

lugar de produccién.

Su cobertura abarca toda la Republica Mexicana, Florida, Texas y California en
Estados Unidos.

Misién

Somos una empresa exportadora de aguacate con certificaciones internacionales

gracias al empaque que utilizamos, a nuestra flotilla de camiones y de cortadores;

de esta manera podemos exportar fruta fresca con la mas alta calidad.

Empresa joven de clase mundial dedicada a la comercializacién del mejor aguacate

del mundo, el aguacate michoacano.

Somos considerados la empresa lider en la industria gracias a nuestros aguacates
mexicanos con calidad de exportacién, contamos con camiones propios con

certificacion.
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Somos una empresa certificada de exportacion y envasadora de aguacate para la
exportacion de aguacate mexicano. Aprende a hacer un delicioso guacamole y otras

recetas.

Vision

Mantener presencia con responsabilidad en el mercado fomentando un ambiente
de trabajo en equipo con un alto compromiso hacia la empresa y nuestros clientes.
Valores

Compromiso

Respeto

Responsabilidad

Trabajo en equipo

Igualdad

Confianza

4.1 Planteamiento del problema

El departamento de comercio exterior de la empresa demanda una organizacion en
sus procesos administrativos; a través del tiempo, la empresa ha realizado diversos
gastos innecesarios en corregir acciones administrativas, esto determina que, hay
atencion en actividades secundarias que no abonan directamente al logro de la
mision del departamento, debido de la causa expuesta anteriormente, se extienden
los tiempos de atencion de las prioridades, se utiliza bastante tiempo para verificar
informacion en diferentes subsistemas de la empresa, entre otras cosas, esto limita

a la eficiencia de las prioridades del departamento.

Para el logro de los procesos de trabajo del departamento, se debe de contar con

un manual de operaciones, mismo que por su ausencia, ha dificultado la
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estandarizacion de las mismas, puesto que, los trabajadores inmiscuidos en ese
departamento, no suelen llevar una secuencia de la preparacion de la materia prima,
simplemente utilizan el “lo que urge” para elaborar diversas actividades, que si bien
es cierto les han funcionado de manera promedio o pasable, pero, no se tiene el
estandar formalizado; se carece de una coordinacion enfocada hacia el buen
trabajo, ya que hay muchos interventores en el departamento, mismos que
desconocen los procesos o realizan los trabajos con rapidez, y en diferentes
ocasiones, los gerentes suelen dar diferentes érdenes y es ahi donde se torna al

caos.

Para con el abastecimiento de informacion a clientes internos, la forma y métodos
utilizados ya es un tanto obsoleta, en diversas ocasiones, se pasa bien, pero en la
mayoria de las ocasiones, se comparte con otras lineas y/o con otras formas, esto
conlleva a la falta de un estandar de trabajo que, sostenido con politicas, coadyuve
y permute al cambio de la forma clasica a la organizada.

La falta de tiempo del personal que gesta los archivos fisicos y electrénicos del
departamento, ha permitido que, se tenga este retraso en la eficiencia del mismo,
puesto que, no se tiene un orden con lineamientos de cada una de las actividades;
conforme avanza la empresa, las cargas de trabajo aumentan en la unidad del
negocio (cantidad de ventas) esto conlleva a realizar las actividades urgentes y las

importantes dejarlas de lado, sin un plan ni organizacion.

¢, Cuales es el sistema de informacion idéneo y procesos estratégicos que imperan

en el departamento de comercio exterior de la empacadora de aguacates Chahena?

4.2 Hipotesis

Un departamento que no cuenta con la formalizacion y documentacion de los

procesos de trabajo inhibira el logro de los objetivos del mismo.

Los procesos de verificacion y resguardo de documentacion, revision de
movimientos financieros y revision documental de embarques, son los principales

pilares de trabajo del departamento en cuestion.
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La falta de la estandarizacion de la informacion y formalidad del trabajo dentro del
departamento, no abonan a la eficiencia de la administracion y desarrollo de la

empresa.

Las cargas de trabajo de los generadores de la informacion (auxiliares de trafico y
logistica, departamento de frios, etc.), el aumento de ausentismo de estandares vy,
también, dejar de lado la importancia al trabajo asignado a cada uno de los mismos,

permite que la informacion se obstaculice y no esté completa en tiempo y forma.

Al contar con un organigrama del departamento aterrizado y declarado, y los
procesos cruciales estandarizados y documentados, permite que los puestos de
trabajo no tengan un esquema supervision basado en la formalidad, incluso para

eficientar la contratacion, capacitacion, finiquito o despido con bases legales.

4.3 Objetivo general de la investigacién

Conocer cudal es el sistema de organizacibn y proceso que impera en el

departamento de comercio exterior de la empacadora de aguacates Chahena.

4.4 Objetivos especificos

Indagar cual es el sistema de informacién y organizacién del departamento, sus

funciones y comunicacion para la gestion.

Conocer los procesos principales y secundarios que en el departamento se

desempeiian.

Verificar las areas de oportunidad que tiene el departamento de Comercio Exterior.

4.5 Tipo de investigacion
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Existen cuatro tipos de estudio para llevar a cabo una investigacion: tipo
exploratorio, descriptivo, correlacional y explicativo. (Hernandez, Fernandez y
Baptista, 2006) los cuales se describen a continuacién para posteriormente

determinar el alcance con el que contara esta investigacion.

1.- Investigacion exploratoria: “El objetivo es examinar un tema o problema de
investigacion poco estudiado del cual se tienen muchas dudas o se ha abordado
antes. Es decir, cuando existen solo ideas vagamente relacionadas con el tema”
(Hernandez et al, 2006, p.100, 101).

2.- Investigacion descriptiva: “Busca especificar las propiedades, caracteristicas y
los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos, o cualquier otro

fendmeno que se someta a un analisis” (Hernandez et al., 2006, p.102).

3.- Investigacion correlacional: “Tiene como propdsito conocer la relacion que
exista entre dos o mas conceptos, categorias o variables en un contexto en
particular” (Hernandez et al., 2006, p.105).

4.- Investigacion explicativa: “Su interés se centra en explicar por qué ocurre un
fendmeno y en qué condiciones se manifiesta, o por qué se relacionan dos o mas
variables” (Hernandez et al., 2006, p.108).

Este proyecto de Investigacion estara basado en una investigacion
descriptiva ya que se estudiaran y detallaran un procesos administrativos, que,
en si, han sido poco estudiados y Unicamente existen modelos informales vy

empiricos relacionados con el mismo.

4.6 Fuentes de datos
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Para poder conocer los datos que se requeriran al llevar a cabo la investigacion,
se necesitaran fuentes primarias. Dichas fuentes se encuentran descritas a

continuacion con base en Hernandez, Fernandez y Baptista (2006).

Se utilizaran las fuentes primarias, para obtener informacion general de la
empresa e indagar el proceso concerniente al comercio exterior, desde su forma
y el como lo debe desempefiar el personal en su jornada laboral, con base en

politicas.

Para la Investigacion de las formas de desempefio del personal referente a
comercio exterior y las conductas de los mismos, sera investigacion de caracter
cualitativo, donde se realizara una entrevista y para reforzar los elementos del
proceso, se realizara la técnica de la observacion, en el cual se refrendara

detalladamente lo que se detecte.

4.7 Disefio de lainvestigacion

El disefio de esta investigacion es no experimental, puesto que no se probara algo
ni se intentara implementar algo nuevo. Sin embargo, el proyecto sera de caracter
transeccional o transversal de tipo exploratorio, pues se evaluara una situacion o
comunidad en un periodo determinado. Se considera una investigacion no
experimental porque se estudia la influencia que tiene la forma de operar las
actividades en el proceso productivo, el valor de la mano de obra, sin manipular
variables; y se considera porque se recolectaran los resultados y seran solo validos
para el tiempo y lugar en que se efectua el estudio, recolectando los datos solo una
vez. Asi mismo, no se requerira un muestreo, se estudiara el total del personalque
conforma la organizacion, durante el periodo de noviembre 2020-febrero 2021.

Segun Hernandez et al. (2006), las encuestas se consideran un disefio que se

89



puede aplicar en las investigaciones no experimentales transversales para la

obtencion de datos relacionados con la investigacion.

4.8 Determinacién del tamafio de la poblacién o muestra

En funcién al problema y a objetivos a lograr, se hara un estudio a la gerencia del
departamento de comercio exterior, por lo tanto, no se necesitara calcular o disefiar
un plan de muestreo.

4.9 Instrumento de investigacion

Entrevista con jefe de comercio _exterior; se realizaran entrevistas, mismas que

permiten conocer la gestion que han tenido para con el departamento a través del
tiempo y conocer todo lo concerniente de sus funciones; los reactivos considerados

son los siguientes:

* De inicio, el gerente describirhd brevemente como esta conformada la estructura

organizacional del departamento de comercio exterior.

1.- Cuéntos procesos estan inmiscuidos en el departamento que usted dirige.
2.- Cudl es la mision del departamento.

3.- Cudles son los proveedores de informacion del departamento.

4. Qué necesidades presentan los usuarios de la informaciéon que en el

departamento que usted dirige se procesa.

5.- Cudles son las caracteristicas que distinguen a los proveedores de la informacién

gue usted necesita parta lograr su mision.

6.- Quiénes son los usuarios de la informacién resultante de los procesos que se

gestionan en el departamento.

7.- Cudles son las caracteristicas de los servicios / productos que el departamento

procesa.
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8.- Cudles son los procesos secundarios 0 de apoyo para lograr la mision del

departamento.

9.-Cuéles son las materias primas y/o recursos que el departamento necesita para

poder desempefiar la mision.

10. Cuédles son los procesos principales que en el departamento se gestionan.

4.10 Resultados

1.- Cuéles son los procesos estan inmiscuidos en el departamento que usted
dirige.

-Proceso de verificacion y resguardo de expedientes de exportacion.
-Proceso de revision de movimientos financieros e impuestos de comercio exterior.

- Proceso de revision de eficiencia en documentos de embarques.

2.- Cual es la mision del departamento.

Gestionar y verificar el sistema de informacién y documentacién concerniente a la

eficiencia del comercio exterior de los embarques de fruta.
3.- Cudles son los proveedores de informacién del departamento.

EXTERIORES

1.Agencias aduanales

2.Asesores fiscales.

3. Lineas Transportistas

4. SENASICA.

5. MACUDECAM (plataforma digital)

INTERNOS
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6.Tréfico y Logistica.
7. Frios.

8. Patio.

9. Contabilidad

4. Qué necesidades presentan los usuarios de la informacién que en el

departamento que usted dirige se procesa.

-Verificar la eficiencia de los pedimentos de exportacion de forma interna y ante el

SAT para efectos fiscales, administrativos y financieros.

-Tener la informacion eficiente para auditorias y/o visitas o requerimientos,
comprobar el correcto pago de los impuestos generados por las exportaciones e
importaciones realizadas, para filtrar de forma clara y eficaz los embarques que se

mandan, el destino y su importe total.

5.- Cuéles son las caracteristicas que distinguen a los proveedores de la

informacion que usted necesita parta lograr su mision.

EXTERIORES

1.Reconocimiento, prestigio, formalidad, eficacia, seguridad.
2. Conocimientos amplios fundamentos legales, Discrecion.
3.Seguridad, Inocua, honesta, responsable.

4. Transparente, puntual.

5. Seguridad, capacidad de respuesta, eficiencia.

INTERNOS
6.Conocimientos, eficiencia, concentracién, puntuales.

7. Conocimientos, rapidez, manejo de maquinaria.
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8.Conocimientos en maniobras.

9.Departamento al cual arriba de manera oficial la informacién fiscal en primera

instancia.

6.- Quiénes son los usuarios de lainformacion resultante de los procesos que

se gestionan en el departamento.

-Direccion general, gerencia de contabilidad, agencia aduanal, asesores fiscales,

trafico y logistica.

7.- Cudles son las caracteristicas de los servicios / productos que el

departamento procesa.

El archivo de hojas de célculo electrénico es, mensual, oportuno, veraz, formal, con
acuse de recepcion, claro y conciso; formal, especifico, detallado y entregado en

tiempo y forma.
Es de forma diaria, de oportuna, eficaz, la retroalimentacion debe ser clara.

8.- Cuales son los procesos secundarios o de apoyo para lograr la mision del

departamento.
-Proceso de verificacion y archivo de expedientes de importacion.
-Proceso de elaboracion y redaccion de expedientes de importacion.

9.-Cuéles son las materias primas y/o recursos que el departamento necesita

para poder desempefiar la mision.

EXTERIORES

1. Pedimentos de exportacion e Importacion

2. Auditorias externas y asesorias fiscales en materia de Comercio Exterior
3. Factura de Fletes.

4. Certificado Fitosanitario.

5. Seguro de embarque.
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INTERNOS

6. Factura, remisién, Carta de instrucciones, carta de responsabilidad,

Manifiesto de embarque
7. Reporte de Carga.
8. Reporte de inspeccion de compartimientos ocultos.

9. Reporte de glosa de pedimentos de C.E.
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PROPUESTA

Con base en los resultados de las técnicas anteriormente desempefadas, se
presentan diversas estrategias de accion profesionales a considerarse y lograr

desarrollar el departamento en cuestion.

1.- Disefiar un organigrama lineal, que permita la identificacion de los esquemas de
comunicacién, delegacion, autoridad y responsabilidad; este aprueba que en el
departamento se ejerza un liderazgo formal, y que los integrantes del departamento
tengan una forma organizada de lograr las tareas concernientes al mismo. (ver

anexo 1)

2.- Detallar la descripcion de los puestos de trabajo que integran el departamento
de comercio exterior, con la intencion de clarificar las funciones especificas, perfiles

asi como las caracteristicas relevantes de los mismos. (ver anexos 2,3y 4)

3.- Detallar el sistema de gestiébn de documentos e informacién, integrando cada
una de sus partes en un esquema que determine la razén de ser ampliada del
departamento, los procesos principales y secundarios del departamento, sus
proveedores de informacion, los clientes internos y externos, asi como sus

necesidades. (ver anexo 5)

4.- Aterrizar los procesos de trabajo que imperan en la gestion del comercio exterior,
donde se consideren sus partes en diagrama, y permita a los usurarios verificar los
puntos de partida de los mismos, los recursos para ejercerse, el paso a paso de las
actividades administrativas, los resultados y las politicas de calidad que aseguran

la calidad de las mismas. (ver anexos 6,7 y 8)
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ANEXO1. ORGANIGRAMA DEL DEPARTAMENTO
Tipo: lineal

7~ N\

Direccion

Jefe de comercio
Exterior

N S
N

Auxiliar adminstrativo
de comercio exterior

NS

L~ N

Auxiliar de proyectos
de comercio exterior

N S
Elaboro: Rodrigo Espinoza Sanchez

Fecha: 30 de abril de 2021.

Para efectos de fortalecimiento del departamento de comercio exterior, se propone
el organigrama anteriormente presentado, que es sostenido y se propone sea

ejecutado por tres puestos de trabajo, mismos que se describen a continuacion:
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ANEXO 2. DESCRIPCION DEL PUESTO

JEFE DE COMERCIO EXTERIOR:

GENERALIDADES

Nombre del Puesto: JEFE DE COMERCIO EXTERIOR
Area: OFICINAS ADMINISTRATIVAS
Numero de personas en el puesto: 1

DIRECCION

Jefe Inmediato:

Puestos bajo su mando directo: Auxiliar administrativo y Auxiliar de proyectos

Puestos bajo su mando indirecto: Ninguno
COORDINACION
Interna
Puesto Para...
. ., Entregar reportes de trabajo y seguimiento de tramites de comercio.
Direccion
Auxiliar administrativo Para delegar y supervisar actividades de recopilacidon, captura y archivo de documentacion.
- Para supervisar y retroalimentar el avance en los proyectos encomendados.
Auxiliar de proyectos
Externa

Empresa, proveedor Propésito

) Retroalimentacion, correcciones y/o aclaraciones de documentos.
Agencia aduanal
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DESCRIPCION GENERAL
Objetivo.

Salvaguardar la tramitologia y documentacion referente a comercio exterior.
Funcion.

Planificacidn, control y concentracién de documentacién e informacion referente a comercio exterior.

DESCRIPCION ESPECIFICA

Actividad Diaria Periédica Esporadica
Retroalimentar a su superior el seguimiento de los tramites y el estatus de los diversos proyectos. X

Salvaguardar archivos digitales y fisicos concernientes a la comercializacion. X

Elaboracion del plan de gestion del departamento. X

Coordinar las actividades, puntualidad y asistencia de los puestos del departamento. X

Realizar y ejecutar la capacitacion del equipo de trabajo. X

Realizar cualquier tipo de actividad que le confiera el jefe directo.

DESCRIPCION COMPLEMENTARIA
Responsabilidad

Por supervision de los puestos a su cargo. Por la puntualidad y asistencia.

Por informacion. Qué informacion manejo
Informacién del proceso de comercializacién y las ventas.
de la empresa que sea mi responsabilidad.

Por procesos y tramites
Atencidn oportuna a proveedores internos y externos de la informacion.

Por recursos econémicos N.A.

Por mobiliario y equipo Computadora, escritorio, impresora, consumibles, engrapadora, sumadora, calculadorsa, silla
de oficina, teléfono, celular y radio.

REQUERIMIENTOS DEL PUESTO (Perfil)

Conocimientos Habilidades

98



Calidad en el servicio y atencidn al cliente

Escolaridad

Experiencia
Tiempo
1 afio

Mental
45%

Condiciones de Trabajo

Condiciones fisicas del area de Trabajo:

Riesgos de Trabajo:

CARACTERISTICAS PERSONALES

Edad
243238

Otras Caracteristicas Deseables de la

Persona
MATERIAL DE TRABAJO
Papeleria
Hojas
Lapiz
Grapas
Clips
Boligrafo

Block de notas
Carpetas recopiladoras de documentos
Folders

Analisis de informacidn abstracta, facilidad de palabra,

proyeccidn, entre otras.

Licenciatura en administracion, comercio exterior o a fines.

Generacion y control de documentos para ventas.
Areas
Comercio Exterior

Esfuerzo
Visual y/o auditivo Fisico
40% 15%

Oficina

Estrés, lesiones musculo esqueléticas (manos), astigmatismo y lesiones cervicales.

Sexo Estado Civil
Indistinto Indistinto

Discrecion.

Empatia, comprension y gusto por la vinculacion

comercial de la empresa con el exterior.

Otros Consumibles/Materia

Maquinaria/Equipo/Herramientas Prima

e Radio e  Cartuchos de tinta
e Celular e  Fotocopiadora
e Teléfono

. PC

e Cadmara

. Impresora

e  Escritorio

e  Silla de oficina

e  Engrapadora

e Tijeras

e Regla
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ELABORO, REVISO Y AUTORIZO; NOMBRE Y FIRMAS.
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ANEXO 3. DESCRIPCION DEL PUESTO

AUXILIAR ADMINISTRATIVO DE COMERCIO EXTERIOR:

GENERALIDADES

Nombre del Puesto:

Area:

Numero de personas en el puesto:

Jefe Inmediato:

Puestos bajo su mando directo:

Puestos bajo su mando indirecto:

COORDINACION

Interna
Puesto

Jefe de comercio exterior

Auxiliar administrativo

Auxiliar de proyectos

Externa

Empresa, proveedor

N.A.

DESCRIPCION GENERAL
Objetivo.

AUXILIAR ADMINISTRATIVO DE COMERCIO EXTERIOR

OFICINAS ADMINISTRATIVAS

JEFE DE COMERCIO EXTERIOR

Auxiliar de proyectos

Ninguno

Para...
Entregar reportes de trabajo y seguimiento de tramites de comercio.

Para delegar y supervisar actividades de recopilacion, captura y archivo de documentacion.

Para supervisar y retroalimentar el avance en los proyectos encomendados.

Propésito

N.A.
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Aucxiliar en el resguardo y tramitologia de documentacion referente a comercio exterior.
Funcion.

Apoyo en el control y concentracion de documentacion e informacidn referente a comercio exterior.

DESCRIPCION ESPECIFICA

Actividad Diaria Periédica Esporadica
Retroalimentar a su superior el seguimiento de los tramites y el estatus de los diversos proyectos. X
Salvaguardar archivos digitales y fisicos concernientes a la comercializacion. X
Apoyar en la elaboracidn del plan de gestion del departamento. X
Coordinar las actividades, puntualidad y asistencia del auxiliar de proyectos. X
Realizar y ejecutar la capacitacién del auxiliar de proyectos. X
Realizar cualquier tipo de actividad que le confiera el jefe directo.
DESCRIPCION COMPLEMENTARIA
Responsabilidad
Por supervision de los puestos a su cargo. Por la puntualidad y asistencia.
Por informacién. Qué informacién manejo
Informacién del proceso de comercializacién y las ventas.
de la empresa que sea mi responsabilidad.
Por procesos y tramites
Atencidn oportuna a proveedores de la informacion.
Por recursos econémicos N.A.
Por mobiliario y equipo Computadora, escritorio, impresora, consumibles, engrapadora, sumadora, calculadorsa, silla
de oficina y teléfono.
REQUERIMIENTOS DEL PUESTO (Perfil)
Conocimientos Habilidades
Calidad en el servicio y atencidn al cliente Analisis de informacién abstracta, facilidad de palabra,

proyeccién, entre otras.
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Escolaridad

Experiencia
Tiempo
1 afio

Mental
45%

Condiciones de Trabajo

Condiciones fisicas del area de Trabajo:

Riesgos de Trabajo:

CARACTERISTICAS PERSONALES

Edad
24 a3 38

Otras Caracteristicas Deseables de la

Persona
MATERIAL DE TRABAJO
Papeleria
. Hojas
e Llapiz
e  Grapas
e  Clips

e  Boligrafo

e  Block de notas

e  Carpetas recopiladoras de documentos
e  Folders

Pasante de licenciatura en administracién, comercio exterior o a

fines.

Generacion y control de documentos para ventas.

Esfuerzo
Visual y/o auditivo
40%

Oficina

Sexo
Indistinto

Discrecion.

Empatia, comprensidn y gusto por la vinculacion

comercial de la empresa con el exterior.

Maquinaria/Equipo/Herramientas

Radio
Celular
Teléfono

PC

Camara
Impresora
Escritorio
Silla de oficina
Engrapadora
Tijeras

Regla

ELABORO, REVISO Y AUTORIZO; NOMBRE Y FIRMAS.

Areas
Comercio Exterior

Fisico
15%

Estrés, lesiones musculo esqueléticas (manos), astigmatismo y lesiones cervicales.

Estado Civil
Indistinto

Otros Consumibles/Materia
Prima

e  Cartuchos detinta
e  Fotocopiadora
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ANEXO4. DESCRIPCION DEL PUESTO

AUXILIAR DE PROYECTOS DE COMERCIO EXTERIOR

GENERALIDADES

Nombre del Puesto: AUXILIAR DE PROYECTOS DE COMERCIO EXTERIOR
Area: OFICINAS ADMINISTRATIVAS
Numero de personas en el puesto: 1
Jefe Inmediato: DIRECCION
Puestos bajo su mando directo: Ninguno
Puestos bajo su mando indirecto: Ninguno
COORDINACION
Interna
Puesto Para...

Auxiliar administrativo Entregar reportes de trabajo y seguimiento de proyectos de comercio.

Externa
Empresa, proveedor Propésito
Retroalimentacion, correcciones y/o aclaraciones de documentos para liberacion de practicas

Universidad profesionales o estadia.
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DESCRIPCION GENERAL
Objetivo.

Proyectar la empresa alrededor del mundo, a través del estudio de la tramitologia y documentacion referente a comercio exterior.
Funcion.

Planificacidn tactica y operativa de proyectos referentes al comercio exterior para el posicionamiento de la empresa en el mundo.

DESCRIPCION ESPECIFICA

Actividad Diaria Periédica Esporadica
Retroalimentar a su superior el seguimiento de los tramites y el estatus de los diversos proyectos. X

Salvaguardar archivos digitales y fisicos. X

Elaboracién del planes de comercializacion en diversos mercados internacionales desatendidos. X

Realizar cualquier tipo de actividad que le confiera el jefe directo. X

DESCRIPCION COMPLEMENTARIA
Responsabilidad

Por supervision de los puestos a su cargo. N.A.

Por informacion. Qué informacion manejo
Informacién del proceso de comercializacién y las ventas.
de la empresa que sea mi responsabilidad.

Por procesos y tramites
Atencidn oportuna a proveedores internos y externos de la informacién.

Por recursos econémicos N.A.

Por mobiliario y equipo Computadora, escritorio, impresora, consumibles, engrapadora, sumadora, calculadora'y
silla de oficina.

REQUERIMIENTOS DEL PUESTO (Perfil)

Conocimientos Habilidades
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Calidad en el servicio y atencidn al cliente

Escolaridad

Experiencia
Tiempo
1 semestre

Mental
45%

Analisis de informacidn abstracta, facilidad de palabra,

proyeccidn, entre otras.

Estudiante de la licenciatura en administracidon, comercio exterior o a
fines.

Proyectos escolares de planificacién comercial.
Areas
Comercio Exterior

Esfuerzo
Visual y/o auditivo Fisico
40% 15%

Condiciones de Trabajo

Condiciones fisicas del area de Trabajo:

Riesgos de Trabajo:

CARACTERISTICAS PERSONALES

Edad
20a 25

Otras Caracteristicas Deseables de la

Persona
MATERIAL DE TRABAJO
Papeleria
. Hojas
e lapiz
e  Grapas
e  Clips

e  Boligrafo

e  Block de notas

e Carpetas recopiladoras de documentos
e  Folders

Oficina

Sexo
Indistinto

Discrecidn.

Empatia, comprensién y gusto por la vinculacion

comercial de la empresa con el exterior.

Maquinaria/Equipo/Herramientas

Radio
Celular
Teléfono

PC

Camara
Impresora
Escritorio
Silla de oficina
Engrapadora
Tijeras

Regla

Estrés, lesiones musculo esqueléticas (manos), astigmatismo y lesiones cervicales.

Estado Civil
Indistinto

Otros Consumibles/Materia
Prima

Cartuchos de tinta
Fotocopiadora
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e  Sellos

ELABORO, REVISO Y AUTORIZO; NOMBRE Y FIRMAS

107



ANEXO 5. SISTEMA DE INFORMACION (SISTEGRAMA)

MISION

GESTIONAR Y VERIFICAR EL SISTEMA DE INFORMACION Y DOCUMENTACION CONCERNIENTE A LA EFICIENCIA
DEL COMERCIO EXTERIOR DE LOS EMBARQUES DE FRUTA.
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ANEXO 6. PROCESOS

PROCESO 01. SISTEMA DE COMERCIO EXTERIOR, AGUACATES CHAHENA Y MAS S. DE R.L. DE C.V.

AEu £z ACTIVIDAD INICIAL: ACTIVIDAD FINAL:
w 1.- Descargar la GLOSA enviada por el departamento de Contabilidad . 13. Enviar el reporte de conformidad o no conformidad, en caso de rectificaciones de la informacion del

pedimento a Direccién general, Gerencia de contabilidad.

NOMBRE DEL PROCESO:
PROCESO DE VERIFICACIONY RESGUARDO DEL EXPEDIENTEDE EXPORTACION(PEDIMENTOS)

OBJETIVO:
VERIFICAR Y RESGUARDAR LA INFORMACION DE LOS PEDIMENTOS DE EXPORTACION, PARA TENER
INFORMACION EFICIENTE Y AL ALCANCE INMEDIATO.

ACTIVIDADES:
ENTRADAS: 2. Extraer de la GLOSAel archivo de textoque necesitamos para obtener la lista de pedimentos del mes. RESULTADOS:
Recursos técnicos: 3. Filtrar el archivo de texto hasta obtener una lista resumida, se debe filtrar primero por patente aduanal, después por
1- PROCESO I5E VERIFICACION Y nimero de pedimento, realizando después la suma de los embarques que correspondan al mismo nimero de pedimento
RESGUARDO DEL EXPEDIENTE DE para obtener un valor total.
EXPORTACION(PEDIMENTOS). 4. Verificar que se cuenta con el archivo digital de cada pedimento, éstos previamente son enviados por las agencias
Recursos Tecnol6gicos aduanales y se deben ir archivando .
%.:Iﬁt(érne[ 5. Solicitar a las agencias aduanales los pedimentos que hagan falta, hasta tener la totalidad de pedimentos en la lista 1. Reporte de conformidad o no

3.- Impresora obtenida en la GLOSA. conformidad, en caso de

4.-Software - " rectificaciones de la informacion de
6. Imprimir todos los pedimentos . importacion y exportacion .

Recursos financieros

Costo de la licencia, 7. Imprimir las facturas tanto de embarque como de fletes, de todos los cruces contenidos en el pedimento.

Recursos Humanos 8. Revisar a detalle los campos multables del pedimento, nimero de pedimento, tipo de operacién, clave de pedimento,
1.- Supervisor de comercio exterior tipo de cambio, peso bruto, aduana, medios de transporte, valor comercial, razén social, RFC, fechas.
Recursos Materiales: 9. Cotejar cada cruce registrado en el pedimento contra su factura comercial, verificando cliente, domicilio, folio fiscal,

1.- Papeleria y dtiles de oficina. fecha, INCOTERM, tipo de moneda, valor monetario.

10. En caso de que alguno de los datos mencionados sea incorrecto, se debera comunicar a la agencial aduanal para
solicitar la rectificacién de pedimento (R1), una ves enviada, se tendran que realizar los pasos 7 y 8 en este pedimento,
para corroborar la informacién nuevamente.

11. Una ves seguros de la informacién de cada documento, se debera alimentar el archivo de Excel, donde se enlistan
todos los embarques por pedimento para sumar los valores comerciales y obtener un total.

12. Dar presentacion y formato al reporte.

Elaboré: Revisé: Aprobé:
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G
Politicas de calidad 01. PROCESO DE VERIFICACION Y RESGUARDO DE EXPEDIENTES DE EXPORTACION.
1,2y 3. Se verificara que los archivos de la GLOSA sean en formato TXT, y para su mejor lectura, se organizaray filtrara en formatoExcel.
4, Cotejar la informacion que envia el SAT en los archivos GLOSA contra los archivos de pedimentos digitales internos.
5. Se pediran los pedimentos faltantes el mismo diaque se reciba el GLOSA, y que asi se haya detectado un faltante.
6. Se imprimiré la documentacién del mes anterior conforme van llegando desde los correos electrénicos de las agencias aduanales
7. Agrupar las impresiones con el siguiente orden: Pedimento, factura del cliente y flete. De todos los movimientos y/o cruces c oncernientes al pedimento.
8. Marcar de chequeo efectivo con un subrayado o palomeado cada uno de los campos del documento fisico.
9. Revisar que las facturas que integran el pedimento estén vigentes y que no hayan sido canceladas, asi como, que coincidanlos montos, incoterm, fechas, y folio fiscal.
10. Lavia oficial de comunicacién de los hallazgos, modificaciones o solicitudes a la agencia aduanal, seran via correo electrén ico institucional, tanto del remitente como del destinatario.
11 Las partes de la base de datos de Excel deberan contener por lo menos las siguientes celdas de informacion: Peso, folio de fa ctura del flete, linea transportista, fecha de facturacion, folio de factura comercial, P.O., cliente, monto o valor factura, ninero de

pedimento, patente aduanal, clave de la aduana, clave de pedimiento, tipo de cambio, valor comercial.

12. Formato Arial Narrow, 8 puntos, ancho dela....
13. La via oficial de comunicacién del informe, sera via correo electrénico institucional, tanto del remitente como del destinata rio.
Elaboré: Revisé: Aprobé:
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ACTIVIDAD INICIAL:
1.- Recolectar todos los pedimentos mensuales impresos en
expediente de exportacion.

<
é ——

PROCESO 02. SISTEMA DE COMERCIO EXTERIOR, AGUACATES CHAHENA Y MAS S. DE R.L. DE C.V.

ACTIVIDAD FINAL:
el proceso de verificacion y resguardo del

9. Enviar el reporte de movimientos de comercio exterior a Direccién general y a Contabilidad, quienes
enviaran el reporte a nuestros auditores fiscales cuando tengamos auditorias .

NOMBRE DEL PROCESO:

OBJETIVO:
HACER UN INFORME CONCRETO DE LOS IMPUESTOS PAGADOS EN MATERIA DE COMERCIO
EXTERIOR PARA PRESENTARLO A NUESTROS AUDITORES FISCALES.

PROCESO DE REVISIONDE MOVIMIENTOSFINANCIEROSE IMPUESTOSDE COMERCIO EXTEIOR.

IMPUESTOSDE COMERCIO EXTEIOR.

6.
Recursos Tecnoldgicos
1.-PC 7
2.-Internet
3.-Software

Recursos financieros
N/A

Recursos Humanos
1.- Supervisor de comercio exterior

Recursos Materiales:
1.- ttiles de oficina.

ACTIVIDADES:
2. Clasificar todos los pedimentos por nimero de patente aduanal.
ENTRADAS: 3. Unaves clasificados, acomodaremos cada patente por fecha de elaboracion, del mas antiguo al mas reciente.
Recursos técnicos: 4. Abriremos el archivo “Movimientos de comercio exterior”, del afio en curso.
1- PROCESO DE REVISION DE
MOVIMIENTOS FINANCIEROS E 5. Abrir una hoja de célculo nueva, que correspondera al mes que vamos a presentar.

. Copiar los encabezados del formato ya establecido para iniciar una tabla nueva.

. Llenar los campos de la tabla (Los datos deben ser de cada pedimento)
- Numero de pedimento.
- Fecha de pedimento.
- Agente aduanal.
- Patente aduanal.
- RFC
- Clave aduanal
- Tipo de pedimento.
- Valor aduana.
- Valor comercial.
- IVA.
- DTA.
- PRV.
- CNT.
- IGI/IGE.
- PROCEDENCIA.
- Pais de origen y pais de destino.
- Producto.
- Observaciones (en caso de existir)

8. Corroborar los valores comerciales con la lista de pedimentos previamente obtenidos de la GLOSA, logrando sumar a
la confiabilidad de la informacion,

RESULTADOS:

1.~ Reporte de Movimientos de comercio
exterior y pago de impuestos.

Elaboré:

Revisé: Aprobo:
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Politicas de calidad 02. PROCESO DE REVISION DE MOVIMIENTOS FINANCIEROS E IMPUESTOS DE COMERCIO EXTEIOR.

ca

1, Los pedimentos deben ser impresos en blanco y negro, hoja tamario cartay debe ser impreso por un solo lado de la hoja.

2. Unaves impresos los pedimentos, éstos deben agruparse por patente aduanal de la que representa el nimero menor ala que repr esenta el nimero mayor

3, Una ves acomodados los pedimentos por patente aduanal, debemos acomodarlos por fecha de elaboracién, dejando primero los mas  antiguos a los mas recientes

4,5y6 Se debe respetar el formato del reporte ya establecido, sacandolo del de un mes anterior, y ahi sélo actualizamos el mes.

7y8 Los campos los obtenemos del pedimento, se debe revisar las veces que sean necesarias, cada columnay cada fila, ya que no se debe presentar ningtn error en la base de datos. Los valores comerciales del pedimento se de deben comprobar, evitando
que podamos presentar informacion errénea ante nuestro auditores. Para ello podemos cotejar contra la informacién obtenidade  la GLOSA enviada por el SAT.

9. La via oficial de comunicacién del informe, serd via correo electrénico institucional, tanto del remitente como del destinata rio

Elaboré: Revisé:

Aprobo:
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PROCESO 03.SISTEMA DE COMERCIO EXTERIOR, AGUACATES CHAHENA Y MAS S. DE R.L. DE C.V.

acu 2 ACTIVIDAD INICIAL:
w 1.- Abrir el reporte de cargas enviado por el departamento de trafico y logistica, para ver los pedidos
de los cuales revisaremos el expediente digital.

ACTIVIDAD FINAL:

ENTRADAS:

Recursos técnicos:

EMBARQUES.

Recursos Tecnolégicos
1.-PC

2.-Internet

3.-Software

Recursos financieros
N/A

Recursos Humanos
1.- Supervisor de comercio exterior

Recursos Materiales:
1.- ttiles de oficina.

1- PROCESO DE REVISION DE
EFICIENCIA EN DOCUMENTOS DE

21. Notificar que las carpetas digitales de esa fecha estan completas.

NOMBRE DEL PROCESO:
PROCESO DE REVISIONDE EFICIENCIAEN DOCUMENTOS DE EMBARQUES.

OBJETIVO:

SUPERVISAR LA OPORTUNIDAD, VERACIDAD, CONTENIDO ABSOLUTO DE EXPEDIENTES DIGITALES,
UTILIZADOS PARA UN CORRECTO CONTROL INTERNO ASi COMO AUDITORIAS DE ALGUNA DE
NUESTRAS CERTIFICACIONES.

ACTIVIDADES:

[

~

8

Registrar en la base de datos interna la naturaleza del embarque y sus especificaciones

Abrir la carpeta compartida de Tréfico actual.

Abrir la carpeta del embarque que procederemos a revisar.

Abriremos la remisién del embarque, la cual ser& nuestro documento base para la revision del resto de documentos

Revisaremos en primera instancia los documentos més importantes, iniciando con el Certificado Fitosanitario.

Revisar la Péliza del seguro.

. Si alguno de estos dos anteriores documentos tiene algin dato incorrecto; Avisar de inmediato al documentador para

que proceda a realizar la solicitud de la correccién. Si los documentos estan correctos, podemos proceder al paso
siguiente.

9.

10.
11
12.
13.
14.
15.
16.
17.

18.

Revisar Factura comercial.
Revisar Factura de flete.
Revisar FDA.
Revisar Manifiesto.
Revisar carta de instrucciones.
Revisar carta de responsabilidad.
Revisar la licencia del chofer.
Revisar reporte de carga.
Revisar el reporte de inspecciones.

Llenar la tabla de observaciones, en caso de que uno o varios de los documentos revisados tenga que sufrir de una

correccién o modificacion por algin dato incorrecto.

19.

Una ves revisadas todas las carpetas digitales, se debera responder en el correo de reporte de cargas enviado por

tréfico, el total de correcciones/modificaciones/pendientes, quedando en espera de la notificacién cuando queden listos.

20.

Dar seguimiento a las correcciones.

RESULTADOS:

1.- Notificacién de conformidad de eficiencia
de expedientes digitales de embarques .

Elaboré:

Revisé: Aprobo:
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N

G
cm Politicas de calidad 03. PROCESO DE REVISION DE EFICIENCIA EN DOCUMENTOS DE EMBARQUES.

No. Actividad Politica

1. El reporte de cargas es enviado via correo electrénico, debe contener un formato especifico, listando los embarque que salier on el dia anterior, el departamento de trafico tiene como limite las 8:30 am para enviarlo.

2. Para embarques de exportacién terrestre : Para embarques de exportacion maritima: Para embarques de exportacion aérea: Para embarques de Nacionales:
- Factura (afiadir XML). - Factura (afiadir XML). - Factura (afiadir XML). - Remision
- Factura de la linea transportista (afiadir XML). - Facturade lalinea transportista (afiadir XML) / Carta porte - Factura de la linea transportista (afiadir XML). - Factura de lalinea transportista (afiadir XML).
- Certificado Fitosanitario. - Certificado Fitosanitario. - Certificado Fitosanitario. - Pdliza de Seguro.
- Péliza de Seguro. - Poliza de Seguro. - Poliza de Seguro. - Cartade instrucciones.
- Cartade instrucciones. - Cartade instrucciones. - Carta de instrucciones. - Responsiva de transito y temperatura.
- Cartade responsabilidad - Cartade no apertura - Cartade responsabilidad - Licencia del chofer (escaneada)
- Reporte FDA - Reporte FDA (sélo si lo requiere el pais importador) - Reporte FDA (s6lo si lo requiere el pais importador) - RPV.
- Manifiesto de embarque (Shipping) - Licencia del chofer - Manifiesto de embarque (Shipping) - Reporte de carga.
- Licencia del chofer (escaneada) - BOOKING CONFIRMATION - AWB (NUmero de guia aérea)
- Remisién. - Reporte de calidad - Remision.
- Reporte de carga. - Safety of Cargo and Life at Sea (SOLAS) - RPV/Caida.
- Reporte de inspecciones. - Remision.

- Reporte de carga.
- Reporte de inspecciones

3. La carpeta de tréfico actual tiene que estar actualizada al dia, en dicha carpeta aparecen todos los embarques, de todos los  clientes con los que contamos.

4. En el reporte de cargas, el departamento de tréfico tiene que notificar el estatus de las carpetas, se inicia la revisién ubi cando si existe algiin documento faltante; todo faltante debera estar completarse en no mas de 24 horas excepto cuando se present en
las siguientes salvedades:
1.- Sea fin de semana cuando se presente la informacion, documentos y/o datos faltantes.
2.- Sea fin de mes (fecha de cierre contable) cuando se presente la informacién, documentos y/o datos faltantes.
3.- Cuando la informacién, documentos, y /o datos faltantes dependa de los procesos de facturacion.

5. La remision al ser nuestro archivo base para la revisién debe contener PO interno y PO del cliente (en caso de que exista), F olio de remision, Folio de factura, descripcion de los productos (Kg, calibre, categoria, cajas, precio), cliente, domicilio, ag encia
aduanal mexicana, agencia aduanal extranjera, frontera mexicana y extranjera, linea transportista, placas tanto del Thermo co mo del tractor, nombre del operador, sello de seguridad, termégrafo y finalmente el nombre del documentador.

6. El certificado Fitosanitario debe contener Folio, placas, fecha de inspeccién, destinatario, origen, marca de la caja, punto de entrada al pais importador, volumen, cantidad de cajas, sello de SAGARPA, firma del ingeniero, correctos.

7. La péliza de seguro debe contener Folio de seguro, Folio de remisién, razén socia, toneladas, valor de embarque, destino, dom icilio, tipo de cambio, horas de cobertura, carta porte, transporte, operador, placas, fecha, origen, tarifa de la péliza, hora de
salida, numero de certificado Fitosanitario.

8. La notificacién por error debe ser inmediata, via telefénica a la extensién del departamento de tréfico para que de inmediato  procedan a solicitar la correccién del documento.

9. La factura comercial debe estar timbrada, contener un folio fisca, folio interno, datos de emisor y de receptor, descripcién de los productos, elaborada con los términos contables correctos.

10. Correctamente timbrada, bien referenciada a las placas, operador, kilogramos, con los requisitos contables que previamente se le especifican.

11. Debe contener Folio de remisién, PO, fecha, cliente, kilogramos, precio e importe, correctos.

12. Debe contener Cliente, termégrafo, temperatura, PO, nimero de seguridad, pallets, cajas, categoria, correctos.
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13. Debe contener Agencias aduanales, expresa exportadora, RFC, datos del consignatario, factura, PO, datos del transportista, ¢ ajas, pallets, kilogramos, producto, cliente, Fitosanitario, Sello SAGARPA, frontera de salida y de entrada, marcas de la caja,
operador, carta porte y sello de repuesto.

14 Debe contener datosdel remitente, datos deldestinatario, cantidad de cajas, temperatura, instrucciones de manejo de la merc ancia, datosde la linea transportista, deloperadory del Thermo

15. Debe estar vigente.

16. Debe contener, PO, semana, termografo, temperatura, posiciony nimero de cada pallet, marca de la caja, calibre, cantidad decajas por pallet, firmas tanto de supervisor de frios como de supervisor de inocuidad.

17. Transportista, operador, placas, temperatura, nivelde Diesel, inspeccion de aspectos de inocuidad de cada uno de los 17 compartimentos deltrailer, firmas de supervisor de patio, supervisor de traficoy supervisor de calidad.

18. Enla lista de observaciones se debe especificar pedidoy detalles delerror.

19. Sera via correo electrénico en respuesta al correo previamente recibido de reporte de cargas.

20. La correcciontiene que darse a mastardar aldia siguiente de la solicitud.

21. Notificar a losinvolucrados via correo electrénico la aprobacién de eficiencia de los expedientes digitales.

Elaboro:

Revisé:

Aprobé:
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CONCLUSIONES

La responsabilidad del licenciado en administracion es precisamente salvaguardar
la funcionalidad administrativa de los procesos que se gestan dentro de las
organizaciones, en este proyecto de investigacion, se detectd la necesidad de
organizacion y procesamiento de la informacion del departamento de
comercializacion, es por esto que, lo anteriormente detallado, sin duda desarrollara

varios cambios significativos para la empresa empacadora de aguacate.

El desarrollo de las empresas es fundamental para su supervivencia; es importante
mencionar que la conciencia que tienen las empresas generadoras de cambios
(empresas que aprenden) han sabido entender que de esta manera la eficiencia de

la organizacion va depender de su gestidn estratégica.

Fue de mucha ayuda que la empresa en la cual se hicieron los estudios pertinentes,
fue responsable para los tiempos del tesista y le dio todo el interés e importancia

requerida.

Al reorganizar un departamento, se tiene el compromiso de dar seguimiento a las
propuestas que se presentan, puesto que, si no se genera el cambio verificado, el

departamento en cuestion no podra lograr su objetivo de manera eficiente.

Se tuvo la hipétesis de que, la informacién del departamento de comercio exterior
no estaba sistematizada ni documentada bajo ningin esquema estratégico, v,

efectivamente se comprobo esta afirmacion.

Por tanto, después de sostener un marco tedérico referencial, que sustenta las
tematicas referentes a la gestion de los procesos administrativos, se presenta la
propuesta de sistematizacion de los tramites y gestiones referentes a la

comercializacién del aguacate por parte de la empresa Chahena.
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MATRIZ DE CONGRUENCIA (de la metodologia de la investigacion)

[DESCRIPCION DE LA]
SITUACION ACTUAL
Sistematizacion de

la informacion
organizacional y
operativa del
departamento de
comercio exterior de
la empacadora
chahena.

PROYECTO: Gestion de la informacién y procesos que determinan el sistema de comercio exterior de la empacadora de aguacartes Chahena.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

PRECUNTADELR e MARCO TEORICO HIPOTESIS VARIABLES
INVESTIGACION
éiCudlesesel Conocer cudl es el |1.-Administracién 2. El sistema DEPENDIENTE Objetivos Especificos
sistema de sistema de Comercio Exterior 3.-| organizacional y de

organizaciony
proceso que impera
en el departamento
de comercio exterior
de la empacadora de
aguacates Chahena?

organizaciony
proceso que impera
en el departamento
de comercio exterior
de la empacadora de
aguacates chahena.

Procesoy
organizacion
sistémica.

proceso actual del
departamento de
comercio exterior se
gesta de manera
informal.

Comercio exterior

Indagar cual es el sistema de informacion y organizacion del departamento, sus funciones y comunicacion

Conocer los procesos principales y secundarios que en el departamento se desempefan.

Verificar Ias dreas de oportunidad gue tiene el departamento de Comercio Exterior

INDEPENDIENTE

TECNICA

para la gestion.

INSTRUMERNTO

Organizacion
Proceso

1.-Entrevista
2.-Observacién (documentos)

check preguntas

Formatos de observacion y revision documental

1.-Cuantos procesos estan inmiscuidos en el departamento que usted dirige.
2.-Cusles|a misiondel departamento.
3.-Cuales son los proveedores de informacion del departamento.

4. Qué necesidades presentan los usurios de |z informacion que en el departamento

5.-Cusles son |as caracetriiisticas que distinguen 3 los proveedores de |3 informacion

6.-Quiénes son los usuarios de |z informacion resultante de los procesos que se
7.-Cuales son Ias caracteristicas de los servicios / productos que el departamento
8.-Cuales son los procesos secundarios o de apoyo para lograr |2 mision del

9.-Cuales son I3s materias primas y/o recursos que el departamento necesita para

10. Cuales son los procesos principales que en el departamento se gestionan.
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PEDIMENTO DE EXPORTACION (embarque de mercancias)

Pedimento de exportacién. Parte Il. Embarque parcial de mercancias.

| CODIGD DE BARRAS
Mumero de pedimento
Datos del vehiculo
Candados oficales
Contenedones)
Tipo de marrancia Carsdad en Unidad de Medda de Canddad en Urddad de medica de Tar
e a bz on
M de Sere def Cerdfcaco:
e
Momibre

Instruectivo de llenado de la forma pedimento de exportacion. Parte Il Embargue parcial de mercancias.

CAaMPO

1.- Codigo o barmas.

Z- Momeny de pedimentio.

E.- Tlpo de menancia.

T.- Canfdad =n Unidad e
medida de Comerialzacion.

8- Cantdad =n Unidad o

megida de Tarfa

.- NOmem de sene el

10.-2ama

CONTENIDD

Sa Imprimira en este espacio & codigo oo Damas bidimensional Mismo que 58 debera

generar mediante programa de ctmputo que proposciona =1 SAT.

S rmero 3sEignadso por & agente, apoderado aduanal o apoderado de almacen,
Integraca por quince digitcs, gue comespondan a:

2  dighcs, ol afio de walldad o

2 dighos, o 3 30uana 00 Jespachno;

4 dighos, ded rimeam ge la patente o awtodzacion clorgada por la AGA al agenie o
apoderado aduanal, apoderado de almacdn que promusyve & despacho. Cuando
esle nimen 583 menor a cualro dighos, 52 deberan anteponer o6 cerns que fueren
necesanos para compistar 4 digihoes;

7 digios, l0s cusies Seran de MUMSracion pogresha por aduana, =n @ gue 52
SNCUSNITEN ANMIZados para & despacho, asignada por cada agente, apoderado
aduanal o apoderado de Amacen, refendo a Doos los Opos o8 pedimenio,
empezands cada aflo con & rumeno 0000001 .

HNOTA: Entre cada uno de e=i0s datos, 52 deberan conservar dos espacios en olanco.

S2 andtaran los daios de enticadon del wehicuio que fransporta la memancia, como

S0N: ModSia, MMmero de Hacas de Crculacion y nimen de ssne.

e aNoEran ios rdmeTe 5 candados oiciales con oS QU S8 3teguran |35 pusTtas oe

access a wehiculo, cuando proceda

S2 anotara & nimenn o8 conensdor o remoique. cuando proceda. Tratandose oe

OpEracionss POl aduanas oe la Fromtera Morte y Sur y & medlo e fransporte es

Famocarl se debera declarar & nomero o |damtificacion ol equipo Temoviano o

nOMEn de contsneckor.

Se anotard |a descripoion de 135 mevcanclas, nalurEleza y caracteristicas necesaras y

sAMcientss DaEra Geterminar suU ciasfNcackon arancelana.

Sa anotar 13 cantldad de mercancias en unidades de comercializacion, de acuendo a lo

sfialado en la faciura o documento COmendal respecivo.

S2 anotar la cantidad de mersancia comespondlente, confome & 13 unidad de medida

sfizlada en la TIGIE

Homers de sere el cartificado de la e fma del agente aduanal, apoderado aduanal,

Apoderado de almacan o mandatano dal agents aduanal, gue promueye 2 gespacho.

afima del agems aduanal, apoderado aduanal, apoderada de amacen o mandatano

del agents aduanal, que promueve &l despacho, comespondients a la fmma de validacion
diel pesdimenio.
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PEDIMENTO

Pagim e 2

NUM PEDIMENTO: 03 46 2000 1224508 T OPER:LY

CVE. PEDIMENTO:

Al

REGMEN:LXD CERTIFICACONES

DESTING: 9 TIPOCAMBIO:10 2260 PESO BRUTO: 309672 %9

ADUANA ES * 60

MERIOS DE TRANSPORTE VALOR DOLARES.
ENTRADASALDA ARRIED: * SALIDA & VALOR ADUANA
1 FRECID PAGADD:

$1,7%
$17,913.87
$17,013.87

DATOS DEL IMPORTADOR 'EXPORTADOR

oV
CURP: CONLRZON 208 XL LOG
DOMICILIO: Irmurgontos Sur. 2566, Moo, Destrio Fodoral

FFC: CONLB3051 32N NOMBRE, DENOMINACIGN O RAZON SOCIAL: Moo Mewco Company , SA do

VALSEQURCS SEQURCS FLETES EMBALAJES
FPPE2 R 9 o
ACUSE ELECTACNICC

DE VALIDACION:

AJZITMIE

Sass1810

OTAOS INCREMENTABLES
0

CLAVE DE LA SECCION ADUANERA |
OF DESPACHE:

160

MANCAS, NUNERGS ¥ TOTAL DE RULTOS:
FECHAS
SALIDA: 120203

PAGO: 170803

CONTHIE.
PRV

13 TASAS A NIVEL PEDIMENTO

CVE T, TASA

TASA

CUADRC DE LIGUIDACION

CONCERTO MFGATE CONCERTO | F 2. | INPDRTE

BTA
VA
1

2,847

TOTAL

DATOS DEL PROVEEDOR

DL FISCAL
212365

NONERE, DENCMNACION O RAZON SOCIAL
Nuovo Mécco Compafy

DOMIGLIO: : Ideeratonyl Dive A, 2552,
Los Angeles. Callornia

VINCULACION
NO

NUM. FACTURA FECHA INCOTEAM
215 11082003 _ar

TRANSFORTE | IDENTIFICAGION - KIOWW.COOR V3507

MONEDA FXT,

i VAL MONEXT,

FACTOR NONEXT.
_PAIS: MEXICO

VAL DOLUARES

200000 20086

I

|

w;mawsz{n- | S5ECH0T02MTLO
NUMERS / TIPO DE CONTENEDDR

GRS 2804200003 I 7

CUAVE | COMPL IDENTINICADON | [

-

SE ANEXA CERTIFICADD DE CHIGEN TLCAN

PARTIDAS

| FRACCION | SUBD | VNG | METVAL | LMC | CANTIDADUNG | UMT | CANTRACLMT Pve [P oD

SEC  DESCHIFCION (REGLCNES VARIASLES SEGUN S REQUIEAA)

VAL ADUANA | P, PRECIO PAG. | PAECIO UNIT. | VAL AGREG
NARCA

—

TASA|TT. FR

EF. ORIG-DEST- VEND'OWP

1 MODELO
o | | e | 1 [ 2] | o

| £ODIGO FRODUCTO
| a uGa | koA

120
JGO. DE UNAS POSTIZAS
| 191 491 28

-OF-CA-OF

|
AGENTE ADUANAL, AF
NOMEBRE O RAZ. 8CC: SEAGIOC RAULECO TORRES MAAIN
RFC: TOMSSG1016H04 CUNP: TOMSSE 1 HEALADS
MANDATARIO ! PERSONA AUTCRIZADA

cuar.

NOMERE:
RFC:

ODEAATS ADUANAL O ALMACEN

DECLARG BAJD PROTESTA DE DECIR VERDAD:!
EN LOS TEAMINGE DE LO DISPUESTO PCR EL
CARTICULO 31 CF LA LEY ADUANENA: PATENTE

O AUTCRIZACION:

FIRMA AUTCOAAFA
Destino Interfor del pais
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