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Con &sta fecha sal|6 pquJcado en el D|ar|o OF\cca( el
decreto que dispone se devuelvan a los exportadores de produc—
tos industriales de manufactura nacional, ‘los impuestos indi-

b.rectos y el general de importacitn. : B )

. La Secretarfa de Comercio, escuchando Ié opinién de la
de Hacienda y Crédito PGblico, determinard los productos cuya

exportacién origine la devolucién de impuestos que identifica
r& por las fracciones arancelarias de la Tarifa del Impuesto -
:General -de Exportacién, dindolas a conocer mediante listas que

publicard en el "Diario Oficial de la Federaci6n”.

Asfmismo, nos permitimos informarles que con esta misma
fecha SE DEROGA el requisito de previo permiso a que se sujeta
_por parte de.la Secretarfa de Comercio, la importacién de las
mercancias comprendidas en 40! fracciones. :

?

Esperamos reciban oportunamente esta otra BUENA NOTICIA =
que les proporciona ANIERM,

Atentamente, ;
////.«///f‘/' e

: Enrlque Cisnéros D.
Subdtrector

USTED TAMBIEN PUEDE EXPORVAR

T0E 5660408 516 55:59 SA0-40.07 TASLEAD SASED.81 - MEGOO,D. 5




PROLOGO

,
. Dentro de la mercadotecnia, relacionado con el tema de exportacion, todavia es
muy arida la informacion existente, porque no se ha explotado lo profundo que -

se quisiera, debido a la problematica de Ilegar a tomar desiciones.

. La exportacion se considera un tema de actualidad debido a su importan=~
cla dentro del desarrollo economico de los pueblos, por fo tanto, los pafses en -
desarrollo- deben tomar conciencia de esta situacion, para superar su etapa de =

crecimiento.

Consideramos que Ja exportacion eleva el nivel economico de los pueblos,

- asl como un sistema polftico 'y social.,

Un aspecto de vital importancia lo constituye el hecho de que por medio’
" dela exportacién, la balanza de pagos del pafs exportador tenderd a nivelarse =

con - cada . transaccion comercial .

Las experiencias que hemos tenido en esta investigacion son de las mas -



valiosas que hemos adquirido a lo” fargo de ruestra’ carrera universitaria hemos co

nocido nuevas personas, y con ellas, nuevds aspectos de nuestra profesion.

» .’ . . . . ’
Lo mas importante es que conocemos otra realidad de México, misma que
. queremos exponer en este trabajo, ya que debemos estar concientes de la labor -

_‘que podemos. realizar en pro de nuestro pafs y de su imagen mundial.

En lo que concierné a algunas etapas de la investigacidn, hemos tenido =~
la impresion de que dentro de las diferentes instituciones oficiales y privadas nos
encontramos con personas positivas, que con su ayuda y orientacidon nos alenig==

ron a séguir adelante hasta la consumacion de nuestro estudio.

Es justo hacer mencion de nuestro reconocimiento hacia. la .insf:ituciérf ‘que
‘nos h'u'foriado pr'c':Fesiona!mente,- la cual sdlo espera una respuesta pésiﬁvﬁ de . =
nuestra parte, en beneficio de nuestro pafs y en el engrandecimiento de nuestra
6preci§da “UN!VERSIDAD NACIONAL AUT‘ONOMAbDE MEXICO",
Agradacemos la valioss c'ooperucfén que tecibimos para el logro de esta=
i‘nvestigccién; de las personas que a conrfnuacién menéionqmos‘:
Lic. José Francisco Narro Gcr;:i‘a, del Bufete J.F.. Narro y Asociados.
Lic. Armando Torrején, del Departamento de Disefio del 1.M.C .E,
St. Florentino Trueba, de Servicios Especiales a Consorcids.
Lic. José Francisco Jimeénez Tirado, del Consorcio CIDEN,
A todos los integrantes de los departamentos de Estimulos Fiscales y Precios -
" de 1mportacidn y Exportacion y en general a todas. las personas que de una manera di
recta c; indirecta coopérc:ron a la realizacion de este estudio.
Difecfor de Tesis:

Lic. Aaron Faldman Melo.



L. INTRODUCCION

.- Ante la perspectiva que se nos presentd de la problematica de la exportacidn de pro
ductos primori_oé y manufacturados -primarios, tratamos de dyudar con nuestra in——
- -vestigacién, aunque sea en una minima proporcién, al desarrollo de la exporta—

Ceibn 'd,e estos ‘productos.

Al cons.idemr el pt6b|éma, que bésiﬁqmen_te es la.imcgen’ inadecuada que
se t';_e/'ne de’ pues;rros productosk en el exterior, que ilos considera de baja calidad.
y ‘c‘qn ‘p‘rob|erms de distribucion, &espucho y enfrega de los mismos en los cen~=:
.-tmﬁ de consumo, vemos que el obfeﬁvo de esrar invesﬂgdcién es primordiaimente
, él d‘e’ detectar e in;entur solucionar o dar pdutas para las fu"as que existen en =
el sis‘l'ema de mercadotécnia a nivel de comercio exterior, estableciendo medidas
a seguir, tanto para productores o indus’?rigles’q nivel ém@resa manufacturera aso

. ciada a algin consorcio, como a nivel profesional.

‘Consideramas, a través del estudio realizado, que el consorcio de expor=
tacion puede ser una de las solucienes mas positivas al problema presentado; por
lo tanto, es nuestro interés atacarlo desde tres puntos bdsicos:” operacional, pro—

mocional y fiscal.,
B A 3



Ei aspecro operdcnonul trata de esfcblecer un sistema ophmo de orgqmza-
_cién de los consorc:os, que es uno de los medios xmportcmtes para la exportacién,
r
. . - N S
“por ‘sUs alcdnces en todas las areas derivadas de’ é!, como son: transporte, cana-

. . -’ " - - ) g ‘
les de distribucion, relacion consorcio-proveedor, agente y comprador, documen-

Y7 - tdeidn y seguros, entre atras,

-El aspecto. promocional pretende dar a corocer cudles son los medios mas
a&qucdqs'para crear una mejor Emdgén de nuestrés productos, tomando e_ni cuen=
ta fqdos los aspectos qué puedan inFIui'r; en favor, como serfan: la calidad del -
ﬁroncf&,-'su envase y embalaje y la 'participacién en ferias y mi.siones, Aer.dre_ | -

-ofros puntos,

" Por Glﬁnr;o,' el aspecto fisvcul va encaminado a la resolucion 'de problemas
',d“i ‘e'xporfucién; con réspecfo a incentivos Fiscq]es,_ seguros de cradito, CEDIS -
' (Cerfi‘fica‘dos de Dévolucién de Impuestos), tarifas amncélq‘rius y todo lo re;-cc'lgv
nado ‘con los rr}Smfre;_a‘ seguir con la S.H.C,P. y con los organismos oficiales y

privados instituidos para este fin.

.- El inicio de la investigacion se reclizé ast ublec;endo el marco tedrico -

qUe ubarcana la misma, para que con la. practica llegasemos a fomar conciencia

devfd realidad actual que existe en nuestro pcls en el campo de las exportaciones.

~Las fuentes bibliograficas en este campo son escasas, de tal manera que-

-hubig due recurrir a las fuentes directas de informacion, por lo que ésta informa=
B . . : . . .
¢ion tefleja la realidad imperante en el medio ambiente de 'los consorcios, hasta

&l 30 de agosto de 1976,



" Para la-aplicacion de esta teorfa se fomod como base la integracion. de un
- copsorcio de exportacidn, el cual opera dentro de la industria alimenticia, en -

' espacial con productos agricolas (frutas y sus derivados).

Esperamos que los resultados obtenidos en esta invesﬁgaciéri brinden las =

“alternativas de solucion; tanto al sector privado, como a los organismos oficia=~

“"lgs, en beneficio del comercio exterior mexicano.



l ASPECTO OPERACIONAL
DE LOS
CONSORC}OS DE’ EX?ORTAC!ON

. ANTECEDENTES HISTORICOS

En ol presente capftulo se hace mencion de los antecedentes historicos desde el -
nacimiento” del comercio, . siguiendo su evolucidn hasta encontrar una de las for—

mas mds modernas y organizadas de! comercio exterior,
Cuando el comercio dependia exclusivamente de Jos comerciantes en las=~
. ' . ‘ i * "
comunidades primitivas, sus actividades eran moltiples, incluyendo: la adquisicion

- de mercaderfas, transporte y entrega directa al comprador; dentro de transaccio—

nes de trueque.

Con el uso de la moneda se simplificaron esas operaciones, apareciendo ~
entonces los primeros intentos de division del trabajo y dando lugar a la presen-
“cia de especialistas en transporte, que asumian la responsabilidad de entregar ef

BN
producto contra el puago del valor aceptado.



- Con ‘el desarrollo del comercio, de ‘las comwnicaciones, de las institucio-
"nes bancarias, etc., la funcidn del exportador se simplificd notablemente, permi

tiendole ampliar su esfera de accion dentro de un complejo mercado.

“En las Oltimas décadas se han producide cambios sustanciales en la pro--
. . . sy - ) .
duccion y en el mercado. La produccion ha adquirido un caracter masivo, hoy =

- una fuerte tendencia hacia Ja especializacién y cooperacién en la produccidn.

- El progreso espectacular en el campo de la electrdnica, la astomatiza= -
~¢ion de la produccion y la utilizacion de la energfa atémica han producido una’

verdadera revolucion téenica.

No ‘se pl;ede concebir que lc.:v.produccién se halle altamente sofisficadqry

lid comercfoiizucién obedezca a procedimientos obsoletos, ambos aspectos deben -

. desufro”urse por igual, Si el proceso de éomercializecién muestra signos de atro

ﬁ»a“m-ieh-to ¢ se encuentra incapacitado para actuar can la mismq_rcpidez que im=

'poné la sociedad de consumo; se puede presentar una situacion de .conﬂicto, en
4demériro'de| proceso productivo. | |

£l comercio internacional demcmdu‘ el establecimiento de organizaciones =
“empresariales, tanto en el orden piblico, como en el priquo; El tipo-.de orgcmi'
’izaciones expprtuddros depende naturalmente de las condiciones econdmicas Yy so-
ciales de los paises. En los de economia dirigida, el comercio exterior constitu-
ye un monopolio del estado; dentro de su jurisdiccion estd el manejo de las im-
porruéic;nes y exportaciones, as{ como los problemas derivades de los seguros y -

operaciones de crédito. En los pafses de economia de mercado se desarrolla el -

7



' snstema emprescmai prxvado basado en la compel’encua, sin embargo, muchas ng--
" .ciones en desqrrollo han adoptado un sistema que podriamos def:mr como mixto,~ '
en el qU_é ‘conviven ¥ compitgn empresas privcdus éon organizaciones estatales =
- de comercio.

Lus razones que hun moﬁvado el establecimiento de empresus;estcxtales de

comercm exferlor vanan de un pafs a otro, dependiendo de las condlcnones ‘eco=

nomlcas, |os ob|ehvos nucmncles y sus sistemas de gobierno.

En Amenca Lahna se han aplicado merodos diversos de comercmhzaécn
Por lo. genercl en el terreno de las gxp;orchioners |as,entidades estatales han al
cclnzudo una ’impcri'cmte signiFicu;iSn con respecto o Vproducfos tradicionales, mﬁs
no asi- con los productos manufacturados, que mas bien han correspondido al sec-
tor ‘privado. |
La dismi'nucién de la parficipccif)'h de América Latina en el campo del =
corr]ermo exterior, es debido al grave deterioro de |as‘ relqcmnes de precnos, ex
perlmentcdas ale lcrgo de Ias u|hmas decodas, las dificultades continuas de ac- ’
ceso a los mercados, el problema de los excedentes agncolcs de los pafses des—
arrollqdos y las limitaciones de los convenios internacionales sobre fos producro‘s
Ec'tsicos, son aspectos que hoy en dfa son motivo de preoéupacién, todo ésto de=-
muestra que Aﬁsérica Latina s{ necesita incrementar urgentemente sus exportacio—

nes de manufacturas,

Ef problema estriba en que al exportar materias primas a bajo precio, e~

. . s -
importar productos manufacturados a precios elevados, la economia nacional se ve

afectada. g



]
Al exportar prodictos manufacturados, no sdlo se aprovecharfan las mate—
~-vigs primas, sino que, aunado a ésto, se crearfan fuentes de trabajo, nivelando

la bc:!q'n'zq comercial y en general, ayudando al desarrollo del pafs.

. Este incremento de las exportaciones se puede hacer mediante las formas

tradicionales de organizacion empresarial o mediante nuevos sistemas.

- bt‘ L4 - [ . »
A confinuacion se daran a conocer las formas fradicionales de - organiza——

S e PR . '
i eion empresarial y-sus metodos,

1.1 FORMAS TRADICIONALES DE ..

ORGANIZACION EMPRESARIAL -

- En los pafses de econom{a de mercado hay que distinguir los coﬁcepfos -
de exportacion y distribucion. Aunque ambos son distintos, se vinculan estrecha-
mente desde el momento en que lu exportacion no es posible si no se han esta—

blecido canales apropiados de distribucidn.

En cuanto a distribucidn fisica, ésta se puede considerar como el manejo
o flujo fisico de los productos y el establecimiento y operacién de sistemas de =

traslado ‘eficaces.

En un sentido mas amplio, . podemos considerar que la distribucion compren

" de tdnto el concepfo de mercadotécnia, como el de mercadeo.

De mercadeo, porque fa distribucion fisica para un fabricante comprende

el movimiento de los productos terminados, hasta hacerlos Ilegar al cliente final.



De mercadotécnia, porque el mismo fabricante tiene bajo 'su responsabili-
dad el.flujo de materias primas, desde su fuente de suministro, hasta el comien-
zo 'de la Ifnea de produccion tomando siempre en consideracion los gustos y ne=

cesidades de! cliente y/o consumidor. final para elaborar su produceidn.’

“Por EXPORTAC\QN qnféhdémos'ef flujo o venta de productos ‘mds alla de
ﬁqégfru;- frgnferas poIAfﬁAco econémfcds*cdn los principios de venta similares a los
utilizados en el .mercudo nacional, salvo irﬁp!i;qciones de h'&ficg &;ie las ‘mercan=
cfas,el que lﬁs areas del c!ientg y pyoVe;dof estén sujetas a distinta regiuhenfcr-
» cion &dminisfroﬁva y la diferencia en co'sfumbres y ﬁr&cﬁcars comérciales entre -

uno y otro pais.

De una manera general se consideran como formas tradicionales de expor-
tacion y distribucion, el método directo y el indirecto, aunque en algunos casos

. puede presentarse una combinacion de ambos.

Analizaremos estos conceptos con mds detenimiento.

‘Métodos Directos
Estos métodos demandan la participacién de las empresas manufactureras: -

en el proceso de ventas al exterior,

. - N . Y
Hay tres formas principales de desarrollar operaciones de exportacion, a -

‘saber:

1.~ Establecimiento de una division especializada dentro del departamento

L .
de ventas locales.

10



Este sistema importa la responsabilidad de desarrollar exportaciones dentro
de la politica de ventas de una empresa. Ello significa que los embarques, docu
mentacion y obtencion de pagos, serdn manejados en cooperacién con el credito

tanto de instituciones bancarias, como de los sectores publicos y privados,

‘E;fe mérod_of nqrgigfr.net.ﬂe flexible, esta condicionq-do a la presencia de - ‘
pe.zvrso‘naé'i_:c‘ﬁvq,s' québse éncqrgugn exclusivqmeﬁfa de tales operaciones. Esta furm
rclc?n_ implica 'respon’sabivlidcde‘s para dasarrolfar ventas al_ekterior, e§tudicr Y se=
" leccionar mercados, manejar correspondencia con el exterior y nombrar aéentes -
_c'dmisior:«isqu en aquellos territorios donde los productos tengan posibilidades de =

_ser vendidos.
2.~ Establecimiento de un departamento de expertacion.

Guando el valumen de op;ercu;i@nes justifique ‘una mayor especializacién y
qoncenffaeién dé, lqs -exportaciones, las empresas manufactureras tienden ai esta~
b_le»cin"\ienfo de un aepuﬁcmeﬁ?o u oficina de ventas en los mercados que as{ lo=
qrﬁeriten; Esta significa que la produccion tiere que condicionarse a Vlos requeri-
mientos -del comprudorren el extranjero, y la politica de ventas tiene que. estar =

'séqundqda por un presupﬁesfo deferminadb que permita r‘euiizqr todas iqs operacio
: _'_‘Vn.es que una venta demande, incluyendo viajes de prochién, publicidad, impre~

- [ -
sion de catalogos especiales, ete.

Este tipo de departamento asume la responsabilidad de todos los detalles—
relacionados con la transferencia de un producto desde los centros de praduccion

hasta los mercados de consumo.

n



Las operdciones que este método impone demandan gastos elevados para -

“responder a costas de oficinas, personal, telex, impuestos; etc.

Ung-de las desventajas que representa su establecimiento, es que en mu-
: (’ . o L . X L i . .V - | :
choAs‘ paises no se ve <on agrado la participacion de subsidiarias extranjeras en =
operaciones de comercializacién y venta, que en cierta forma limitan la labor -

“del comerciante local,

v‘E_ntre las Vehtoiué podemos 'observqr un aumento considerable de fuentes -

- de ."trqbg:»:ic; éq;a el pélfsb'enr'dondé se establezca la ogencia o subsidiaria; asi co-

’mo. cursos de 'Cdﬁﬁ;ifuéiénﬂe sus técniéos, por parte '_,de!_‘_pufs que quiere estable
cersel ahf. | | |

5

" Métodos Indirectos
Las operaciones indirectas de exportacion pueden realizarse a través de = - -

las: siguientes organizaciones:

R b= Casas 'Expdr‘fa‘doras (Trading Companies)

- Mediante este sistema una casa exportadora compra mercader{as al produc
tor o empresa manufacturera y realiza las operaciones de reventa al cliente ex—
’. ) . . . . X o .

tranjero, _seleccionando sus propios mercados y productos, y haciendose cargo de
" toda operacion comercial, en lo que concieme a precios, transportes, _entregas,~

-etc. Estas casas comerciales actlan como principales y no como agentes, asu= -

miendo por consiguiente t{tulo sobre los productos adquiridos.

12



2.~ Agentes de Exportacién.

- . [ [ 34 S . ) - '. ’k
Este tipo. de organizacion representa a una o varias empresas, recibiendo
B . . - PRI - -
- por sus servicios una determinada comision.. Manejon productos de diferentes com
[ I ! - N - _® . " . l - :
pafias, interviniendo directumente en fransacciones de ventas, preparacion de do -

‘cumentos: de embarque y otras formalidades que cada caso demande.

El uso de este servicio requiere de una estrecha cooperacién entre el ==

agerite y la empresa, en lo referente a catalogos, cotizaciones, etc, -
3.~ Agentes de Compras. » o o S

Se establecen para realizur’opergciones comerciales a nombre de un deté
mil;\ddq cliente en el exterior. Estos agentes reciben comisiones en bclse al pre=-
cio de la mercaderfu. En algunos casos, los cgentes compradbres pagdn al produc’
tor en nombre del cliente. En otros, reciben la comision del cliente a través de

los pagos hechos directamente ol productor.

Por fo general, el método indirecto es el instrumento mds p’récﬂco parg =
probar las condiciones del mercado, antes de incurrir en los enormes gastos que
demandaria el establecimiento de un departqmentb de exportacién. Asimismo, ha
ce pos-ible el uso de una organizacién especializada, abocada Onica y éxclu_sivg_

) [ k «?
mente a operaciones de exportacion.
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1.1.1 NUEVAS FORMAS: DE IR SR
. ORGANIZACION EMPRESARIAL

'Ap_ﬁqde las formas tradicionales de qrganizucién,erﬁbfesériql éara el des—
. qrré”o ael fnter;qmbio de bienes y servicios siguen manfeniéndo su vigencia, -
N -cor_n;-_cierrc:s inﬁ_ovqciones der?vudc; del alto ;‘ncremen;o en el comercio mundial y
‘liqs _peculiaridades de cada mercado, hay una fuerte tendencia al establecimien-
to der nuevas formas de organizacion, encaminadas a disminuir la enorme dispari-
dqd.éxigrenfe entre peé{ueﬁus y medidnas%empresa;, en comparac'ién con las gran—

des, mas comlnmente conocidas como corporaciones multinacionales.

A objeto de caracterizar cada uno de los elementos mds sobresalientes de

cada una de estas nuevas formas de organizacion, haremos referencia a las si- =

-guientes estructuras:

a) Las cooperativas de exportacion
"b)  Empresas de servicio

¢) Consorcios de exportacion.

: Cooperativas de Exportacion.~ Es una de las formas indirectas
pclra ldvexporfvaciénv, misma que tene por objeto combinar el esfuerzo de empre—
: #as k]‘:'eciuefr‘ias sobre bases voluntarias. Las empresas integrantes, aun cuando se -
.mqnﬁenen legalmente independientes, delegan la responsabilidad de maneicr to~—
das las operaciones de exportacion a una organizacion centralizada, que es la =

cooperativa de exportacion.

V - -O '3 :
Empresas de Servicio.=- Son organizaciones de exportacion que se

14



- integran. Onicamente con personas fisicas o morales mexicanas o con mayorfa de -

“capital mexicano.

¥ qucaﬁ' umr los esfuerz§s_ de pequefias y medianas industrias. Su capifdi -
..:.sgci_al debe ser de 2.5 millones de pesos c;)mo mfnimﬁ,ius aportaciones indivic_!ug_
les no deben‘ser superiores al QQ‘Vo del capital total y las empresas osocialdas ,dg_"
beﬁ contar con un capital hasta de 15 millones de pesos, o en su def‘ecfo,r qgru—-‘

pdr empresas artesanales.

Como dato adicional, haremos referenc;iq a la clasificacion que hace Na
cional Financiera, S.A. (NAFINSA) para diferenciar las empresas pequefias y -

medianas.

Las pequefias son aquellas constituidus con un capital no mayor de = — ~
$300,000.00, y las medianas, las constituidas con uq‘capiml nowrrner'\or de = ==

$300,000.00 y no mayor de $25,000,000.00.

E - . - N L3 . - - .

Una vez dnalizadas las formas tradicionales de organizacion empresarial y
: . - : » . 34 ' - . . N
sus principales métodos de exportacion, enfocaremos rwestro estudio hacia la ac-
tualidad del comercio exterior en México, analizando las principales direcirices
que . han originado el estudio de los consorcias de exportacion, y observando a la
vez las diferencias entre éstos y los métodos tradicionales ya vistos en los parra-

fos anteriores.



1 2 CONCEPTO DE
CONSORC\O DE EXPORTACION

Tradicionalmente se han considerado a los consorcios de ‘exportacidén como:

X 34 ~ - - .
"La union de pequefias y medianas emprasas que se asocian con el fin de
* poder concurrir y competir en el mercado internacional con un riesgo financiero

muy pequefio". *

Se habla de un riesgo financiero pequefio y por ehd'e, de beneficios, =« =

» cuandos

A.= Los consorcios manejan las mercancias y las transportan a su destino
de la forma mas eficiente y con menores costos, al consolidar la carga y al ma-
- - ) , . ‘ . - . - :
" -nejar mayores volumenes de operacion con las agencias navieras, transportistas y

aduanales.

B.- Cuando el consorcio revisa que los bienes estén asegurados, empaca-

dos, documentados, domiciliados y despachados apropiadamente. .

C,= Cuando consolrit.iq e integra ofertas con productos de diversos asocia—
dos, ofreciendo y participando mejor en paquetes de exportacion mas completos-—
y competitivos. Al hacer ésf_o, los costos de venta son prorrateados entre los pro
.ducfos y/o productores que se encuenfran dentro del consorcio; lo que a veces
trae como consecuencia que la venta de un producfo,. conduce a la venta de ==

otro.

- * Definicidon dada en el texto "Consorcios de Exportacion® del CIPE, Centro In-
teramericario de Promocion a las Exportaciones.)
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' ) A . . :
Ahondando mas en los factores que implican el establecimiento o creacién
. .z ) . TS "
de un consorcio de exportacion, hemos desarrollado en la investigacion.la si~ -

‘guiente definicion,
Consideramos entonces a un consorcio de exportacidn, como:

"Un conjunto de unidades que han de funcionar mancomunadamente y que
presentan un enfoque de comercializacion conjunto, que resuelve los problemas =
de exportacidon de las empresas que tradicionalmente lo hacfan en forma indivi--
dual; todo esto se hace con el proposito de comercializar sus productos y/o ser=
o ] ‘. . 2 . .
vicios en el mercado internacional, al mas bajo costo y con los mayores benefi-

" clos posi bles. "

Decimos que deben funcionar mancomunadamente debido o que ftodos los~-
problemas que implica la exportacion no recaen en una sola empresa, sino en un
grupo de estas, Las diversas empresas que se asocian al consorcio al encarar las
exportaciones como grupo, tienen la posibilidad de mejorar su posicion, tanto en
lo que se refiere a precios y calidad de las materias primas, compradas para pro

P o . .
positos de produccion, como en lo referente a precios de venta de los productos

* manufacturados,

El enfoque de comercializacion del consorcio se da a varios niveles, a =
34 ‘ ] . : o - - . d

- saber: promocion de ventas al exterior, a traves de personal tecnico capacitado -

“en comercio infemacidnql; trato directo con clientes o demandantes extranjeros;—

viajes promocionales y participacion en exposiciones, ‘concursos, ferias y licita—

ciones internacionales.

17



l 3 EL COMERCIO EXTER!OR ACTUAL -
. 05 MEXlCO

En Mexnco, la pol-hca del ragumen ucrual en mqfeno de comercio exte~
nor se hu encammcdo a estublecer los medios y mecanismos ldoneos promovien-
'7 !_io lgf e‘sfructumciéﬁ y crecimiento dg ld oferta exporroble. Este pretende ser en
Formo coﬁiunto, un esfderzé por méiordr_a corto y largo plazo fas condiciones y
el desequ:libno comerc:ul de intercambio, que hemos padecado desde hace mas -

de 30 dafios.

Los objetivos de esta polftica comercial son los de avanzar en primer ter

mino en un desarrollo paralelo a las actividades econdmicas nacionales y en se-

- O - . 3 - - . . - ‘ - .
gundo téermino, con respecto-a las relaciones comerciales que se tienen con el

" exterior,

Para lograr los objetivos anteriores se han establecido directricss, a fin

de obtener un incremento de las exportaciones de los productos manufacturados

que, a la vez que mejoran nuestras relaciones de intercambio con el exterior, -

racionalicen nuestras exportaciones a un nivel compatible con los objetivos del

desarrollo econdmico nacional.

Algunas de las directrices originadas por esta politica comercial, son las

siguientes:

1.~ Fomento a las Exportaciones. - Conscientes de que se re==
quiere incrementar las exportaciones de productos y en especial de los manufactu=

tados, con el objeto de coadyuvar al alivie de las presiones negativas que impe

18



; Vrlan'ilsob'i-'e' la balanza cemercial del pais, se ha brindado un'decis_ivﬁ apoyo q'lﬁs

exportaciones, |

2.-.'Esiubleci;n,i e'h'to de convenic‘)»s internacionales Vpor el
Gdbierno .= El gobierno mexicano, enterado de la problematica actual y de -
iq necesidad vdve ayuda -que rrequieren las exportaciones meficancs, -ha tenido qr -
bie.n celebrar y mqnténe? ;om)énios que aporten beneficios al desarrolio comer-=

-cial del pafs, colaborando mediante los mismos en el desarrollo de los otros pai -

ses celebrantes,

3.~ Promocidon de Ventas.- Mediante esta directriz se pudieron =

- - - ¢ . . . -
abrit y activar las consejerias comerciales en el exterior, mismas que tienen co-

. .mo funcion principal lograr contratos comerciales para dar @ conocer los produc=

tos mexicanos en el exterior.

4,- E§tub!écimien_to y operacion de médidcs pdrd cone—
trolar la calidad.~ En el punto anferior se establece la funcion de ven—
' - tas de productos mexicanos en el mercado internacional, pero no tendria objeto
lo’grarrlo, si el mercado al cual se vende n/o.sa coﬁserva,. por estu razon se rea—
fiza esta cuarta directriz, la que controla la calidad de los productos de expor-
tacién, lo que ?rae‘ como consecuencia ampliar Jos mercados para nuestros produc
tos, '

5.~ Establecimiento de convenio$ con paises productores
de materias primus.-- Siendo México uno de los principales pafses produc

tores de materias primas, se han celebrado convenios que vengan a reformar y =

ayudar a la produccién de tales materias primas, para producirlos en la calidad~.
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oy cuntidud suficiente para la s'at?sfuccién‘nacionql’y para la el_uborqcién"de pro=

ductos manufactirados preparados para la exportacién.

6.f Ckornpetir' en los mercados internacionales con Cpro=-
'—_‘-du'cfos de buena calidad y a un precio competitivo.~ Enla =
ucfuahdad el mercado internacional estc saturado de productos, motivo por el -
cua! los ‘nuestros deban estar en condiciones tanto de ‘calidad, como de precio, -

. para usf' competir en dichos mercados con basl'cmte exito.

Desde el momento en que nuestras directrices estdn trabajando, se hace =
necesario dar un mayor respaldo a las exportaciones y por ésta, el gobiero pro-
pone la creacion de los CONSORCIOS DE EXPORTACION, de los cuales a con

tinuacion se hard-una breve historia.

Desde que el ejecutivo federal crea el Instituto Mexicano de Comercio -
© Exterior (IMCE), se puede decir que los produc?os mexicanos empiezan a darse -

a conocer en el exiranjero, con lo que se incrementan las misiones comerciales.

En ese momenio se siente la necesidad de organizarse y sistematizarse en
empresas que obtengan un apoyo, tanto del gobiemo federal, como de los parti-

culares; creandose asi los consorcios de exporfacion.

En 1971 las empresas que se dedicaban a la exportacion eran pocas y no
muy grqndes, pero mediante un acuerdo expedldo por orden presidencial el 17 =
de marzo del mismo aﬁo, se crean los consorcios de exporfacuon, en una forma=

no muy bien orgunizudu.



-En 1972 el gobierno se da cuenta de esta situacién y comienza a estu= =
- diar la forma en que se deben organizar los empresos de comercio exterior para =

atacar el mercado internacional,

En enero de 1973‘91 presidente de la Repiblica instituyd a la Secretaria
de Hacienda y Credita Piblico (S.H.C.P.) para que étorgura un 4%, adicional -
af ‘TO% ya existente .de derIucifan de impuestos sobre exportacion. Enr los qﬁos_.—r
subsecuentes sé fueron realizando estudios e investigaciones para la mejor 'précﬁ—
éc del icomercio exterior en México, Res;frcxdo de esto fue.la creacidn del nue-
vo acuerdo de! 28 de agosto de 1975, en el que se dispone- el oforgamiento de

incentivos fiscales a fovor de las empresas de comercio exterior, reglamentado -

el 29 de diciembre del mismo afio.

Considerando que es preciso fomentar y consolidar el comercio exterior ‘=
) » .‘ . ’ [} 1

en México, a través de las empresas que promueven la exportacion de bienes me
P Lo ¢ . s . - .
xicanos, se encaminaron asi lus actividades hacia el logro del mas conveniente -

Vs .
desarrollo de la economia nacional.

" Se tiene a bien considerar que uno de los medios organizados y modernos
que podrian acelerar el desarrollo. economico del pafs, son los consorcios de ex-

_portacion.

Estos, agrupando a industrias que fomentan la exportacion de productos =~

" “manufacturados, nivelarfan en gran parte el déficit comercial mexicaro.

Para demostrar lo anterior se hace una investigacion de los consorcios, -
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por medio de la cual buscamos la justificacion de los mismos. Para iniciar la in
- S e . : o .

- vestigacion 'y habiéndose establecido el concepto de consorcio de exportacion, -

nas ‘enfocaremos ahora hacia la situacion que prevalece hasta la fecha (agosto -~

de 1976), en lo que al desarrollo de consorcios se refiere.

a 4_ DESARROLLO Y SITUACION ACTUAL
DE LOS CONSORCIOS
La situacion de los consorcios en.este perfo&o ha sido un poco incierta, =

) ’ - - . . - .l )
. por los cambios que sé han suscitado en.su medio ambiente.

Su desarrollo depende de varios factores, como son: el gubernamental, el

organizacional y el politico.

Para que .un orgumsmo de este hpo funcuone, se deben tomar en cuenta

.dwersos efemen?os, a saber

-a)  Es factible que tenga agrupadas empresas deI mismo ramo, o dlshnl’os.

b) , Debe tere' representanes en los pafses en donde se vaya d exportar.

¢) Es necesario que exista una excelente comunicacidn en su organismo.
- d) Y, una tabor promc;cionu! constante, variada y atractiva para hacer=-

la realmente efectiva.
Los consorcios se pueden formar de dos maneras:

1.~ Cuando un consorcio agrupa empresas de distintos ramos: empresas co

mo Levi's, Olivetti o Bacard{, y con estas forma paquetes de oferta para el mer
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cado internacional, Estos paquetes son para cubrir demandas de ropa, materiales,

servicios, etc., que un mercade hace al unfsono.

2.- El ofro tipo de estructura es cuando se agrupe a empresas de un mis=
‘mo ramo, Como por efemplo, lus que realizan paquetes de materiales y servicios
de una sola especie; como podrian ser las de la industria de la construccion, =

que abarca materiales y consultoria, entre otras. :

Un consorcio florece al agrupar empresus que tengan un producto mejor -

hecho que el de la competencia y que a su vez este sea mas compefitiva.

La informacion que se tenga de los mercados va a ser determinante para -

el desarrollo del consorcio.
" Para su formacion es necesario tomar en cuenta diversos factores:

— Crear conciencia de la necesidad de exportar. El mercado internacio
nal se adiciona al. mercc§o del sisféma focal, y asi se puede aprove_
char la capacidad total de produccion del pais. -

—~ El desarrollo de una polftica -gubernamental que tienda a favorecer el
desarrollo de pequefias y medianas compafiias. Sobre todo, de empre-
sas que Hendqﬁ a canalizar sus ventas al extranjero.

- - Incrementur. la labor del IMCE (motivando las exportaciones) .

— Incrementando los apoyos fiscales a los consorcios y creando incenti=~

vos para la produccin, dado que un mayor volGmen defproducros -

v . .’
traera consigo una mayor necesidad de exportacion,
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Existen factores que han ayudado al desarrolfo de los consorcios pero en
. forma indirecta; como ejemplo podemos cifar:

— Los ‘p_roductos que sé quedan en ei mercado nuf‘ivo son mas caros que
-‘i‘l_Os que salen a competir. Pgrq que salgan a compeﬁr deben de tener .
Un precio accesible y la perdida del precio en el mercado infernc:—A-
. cional lo cubre el 'mercado nacional,
‘ - Y que las ’impc;rchiones que el pcn'é hace pc;gan un porcentaje para =

la ayuda a las exportaciones.

lLos consorcios, para adquirir un desarrollo completo, y ademds, para moti
~var a todos los productores nacionales, buscan apoyo en factores tales como:

.

1. la |OCG".ZQCi6n de mercados en el exterior.

2 El detectar las necesidades de! mercado.

3. El procesar un cﬁfélogo de productos o servicios al cual poder recu-
rrir. (Este catalogo e;s propio de clud;: consorcio y es lo que la em=-
presa en un momento puede llegar a pfoducir.) Con esto se evita fa
improvi sacion, |

4. Efectyar la operacion de produccion y ventas.
Podemos decir que un consorcio, para su desarrollo, debe reunir dos fases:

Kl - ) . 3 -
a) Interna: motivacion, personal operativo, canales de informacion, incen

tivos.

b) Externa: demanda exterior y su localizacién, los medios de proveerla y

N

la forma de hacerlo, _ _ ..
k 24



Una' de las causas principales del por qué el comercio exterior en Méxi=
.co no ha podido desarrollarse totalmente es debido a que la tecnologia para pro

ducir nuevos productos. no es suficiente.

Para que un pafs pueda exportar én el mercado internacional se requiere

tener ‘'una mano de obra calificada, maquinaria, materios primas y capital sufi--
. [ . . N . . »

‘ciente. En Maxico estas exigencias de! mercado internacional hace -falta desarro

ot e el . . :
laflds; pord derecetifad ¢l comercio exterior. En muchos casos estos recursos se -

fienen que satisfacer por wedic dé fds {mportaciones; ésto, .en los casos en los -

cuales nuesiro pals no es capaz de satisfacerse a si mismo, .

Por lo tanto, podemos decir que las exigencias minimas que se requieren

para comercializar nuestros productos en el exterior, son:

1) CALIDAD en fos. productos, con CANTIDADES suficientes a exportar,

con OPORTUNIDAD en la entrega, y a PRECIOS competitivos, -

En los pafses en vias de desarrollo el grado en que influyen las ventas al

“exterior dependen de varios factores, como son: el tamafio de su mercado inter=—
N o 3 . » - . » - o«

. no,. la intensidad de caracteristicas dinamicas en su proceso de industrializacion

"de materias primas y la politica de sus economias.

~Consideramos a las exportaciones como un factor clave para mejorar el ni
vel de vida, mantener la actividad econémica y fortalecer los aparatos producti-
by; dihGue én dcdsiones, pdra lograr-la exportacion, nos encontremos con cier-

tas limitanfes,



. Entre los ﬁenos o bdrrerus que ‘encontramos pqru la éiportqciéri, anotamos
lé»s.s‘iéuu-ienres: la crisis monetaria, la escases de materias primas, el alto precio~
de Vlvos energéticos, la carencia de una infraestructura adecuada para hacer llegar
a costos razonables y con oportunidad los productos exportados y la compefencia

- con paises dltamente industrializades.

Analicemos con mas detenimiento algunas de.las {imitaciones que deben -

ser consideradas al exportar.

Demanda. = Acerca de ésto, el autor Philip Kotler dice: "En vez de=~
poner en el mercado lo que nos es mas facil producir, debemos descubrir lo que

el consumidor necesita o estd dispuesto a comprar®.

Para lograr este objetivo, podemos auxiliarnos de la técnica de investiga
cién PRODUCTO-MERCADQ. Consiste en realizar una serie de encuestas v entre

‘vistas para determinar qué &s lo que quiere y necesita el consumidor,

Otra forma de detectar la demanda es mediante el establecimiento de off
cinas en el exterior, o mediante un departamento encargado de localizar necesi-

dades y gustos, para fomentar en el mercado consumidor el deseo de comprar.

Calidad.~ La calidad va en relacion directa con las necesidades del
mercado a donde se exporte ur producto; porque no se buede flevar un produéro
éon una c&lidad demasiado alta a un mercado que por economia y necesidades =
no requiera tal calidud,' ni tampoco llevar un producio de .bc_aic calidad aun ==

mercado que pueda comprar, o necesite una calidad superior.
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Disponibilidad, - Este factor estd fntimamente ligado con la produc~
.¢idn de que podemos disponer en un morenta determinado. Es decir, que si no=-

hay produccion para surtic la demanda, no hay disponibilidad.

La disponibilidad también puede vérse_ afectada po} falta de material de-

-« - » - . -
produccion o limitaciones federales.

Precio.= Esta limitacion se puede ver desde diferentes aspectos, tales

. ) en PP .
como: produccion, transporte, ganancia 'y promocion.

. .’ ’ . . " ) . -
Una produccion, al ser costosa, necesita cubrirse mediante la venta de =
los productos, los cuales van a tener un precio que los pueda dejar fuera de -
. i i 3 . -
competencia, ain en el caso de que se les otorguen estimulos fiscales, u'otra -

clase de facilidades.

El' transporte, al no ser el adecuado, puede hacer que el precio del pro-

ducto suba, por la misma causa del aspecto antericr.

La ganancia de los artfculos, cuando es pequefia, siempre tienden a in==
crementarla, ocasionande el alza del precio, mismo que muchas veces no puede

ser -soportado. por el mercado demandante.

Por Gltimo, vemos que la promocidn es un factor que también aumenta el

precio del producto, mas aiin, cuando no se sabe manejar y tiene resultados tan

" desastrosos como en los aspectos anteriores.

Servicijos.~ Este factor también se encuentra como limitante en la la=-

bor de exportacion, esto es: los productos nacionales son -désconocidos o poco co.
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-‘:quéidbs en e_l exterior, por lo h::vnf»o,' las ventas que se realizan »nkecesitcm de ago
yos ﬁbsf@riﬁrgs,d su: .r'éuhza;ién, como qses'prfé, refacciones, mcntenimiekntb‘,_ etc,;
uunque a’ veceséstono se_,[ogrq plenamente, por Fécfores como situcciér{ politi—
"cq,:_fulfa dg pror:i‘uééién,. escasos_recursos‘hurﬁanos; bien - capacitados, efc., lo

" que va en demerito de los productos nacionales.

La politica de la actual administracion -gubernamental se ha significado -
por su especial enfasis en orientar nuestra estructura comercial 'y la irndustria -ha
seguido ampliando su capacidad. exportadora, utilizando tecnologia avanzada y -

* buscando nuevos mercados.

Para que los productos nacionales estén en: una situacion de abierta com-
petencia en el mercado intemacional, se estan desarrollando una serie de medi—
das para crear una buena imagen y lograr una aceptacion de los productos y/o -

gervicios nacionales en el exterior.

Dichas medidas estan dictadas por los diferentes organismos oficiales y ~
privados que estan relacionados con la exportacion,

Pard mayor informacién, se mencionaran a continuacidn las principales -

medidas observadas durante el desarrollo del presente estudio.

1 MCE
a) No respalda la exportacion ni la exposicion en ferias internacionales,
de los productos que no hayan sido aprobados por los departamentos de Ferias y -

Misiones, Calidad y Comercializacién.
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* - . - . I3 . )
b) Asesoria del départamento de Disefio para la redlizacion del buen dise
_fio de un producto, que tenga las caracterfsticas necesarias requeridas para su = -

venta. (Anualmente hay un premio para el me'icir disefio.)

¢). Promueve las ferius y misiones que relnen las caracterfsticas de necesi

“dades y gustos para el buen desempefio de los productos nacionales.

Esta promocion requiere de ciertas garantfas para que los consorcios no =
puedan fallar en la asistencia, como lo son: un depdsito en efectivo por el area
que se necesite ocupar; la firma de un contrato de asistencia y una muestra del

producto que sera expuesto, para comprobar su calidad, disefio, cualidades, etfc.

d) Se promueve que las empresas de un consorcio ayuden en la produccion
de un articulo que tengd una creciente demanda en el exterior, para poder surtir
de este modo tal demanda.

1.M.E.E.
Instituto Mexicano de Envase y Embalaje

Una de las promociones de este Instituto es que al elaborar un producto,

también se elabore el envase y el embalaje, para tener una adecuacion enfre am

7 bos..- .
fqmbién se p'romociona'el buen uso de los maferigles; es decir, que se es
tan tratando de elaborar envases y empaques con los materiales apropiados para’
Aelv producfé y los posibles cambios f{sicos a que se pueda exponer el producto. -
Por eiemplo,ﬁ si se elabora en México un producto y se va a vender en Arabia,-

este producto deberd tener en cuenta el calor de esa zona y estar elaborado pa-
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ra que '_no s_e.désc,dmp;)ngu por el cambio de las co’ndiéidnes’cﬁ}ndtol;gicas.
CONSORCIOS -+ ) "

) ‘ p - . . . 4 e .

Estos han organizado sus dapq;fqmenl‘os de Promocion y Trafico, que se -
encargan respectivamente de localizar [a demanda y crear la promocidn necesaria
para la etapa final, que es la venta,

. Dan fluidez al trafico de mercancias y la formalidad en las ventas, a ba
“se de mercancias puntuales, no maitratadas, etc.
Vemos eni'onces, que una de las Formas de solucionar estas barreras a la-
exporfctmon serfa a h—aves de la promocion . y asesoramiento de los consorcios de
_exportacidn, de los cua!es analizaremos sUs obieﬁvo‘s ‘en el siguienfe inciso.

-

'1.4.1 'OBJETIVOS DE LOS CONSORCIOS

- El principio basico que. rige la filosoffa de los consorcios de exportacion
es_primordialmente el de incrementar las exportaciones de productos que tengan=-

‘un alfo porcentaje de manufactura nacional.

Al decir productos de manufactura nacional o de integtacion nacional, =

“nos referimos a productos que estan constituidos al menos con un 49% de materias

primas mexicanas.
' . a2 g
Los objetivos de los consorcios no tienen una exacta clasificacion, porque
cada uno de ellos tiene diferente forma de hacerlo, aunque los que se persiguen

. ) . .’ 'e
fundamentalmente, son los que a continuacion se refieren:
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1. Institucionalizar y Profesionalizar
el Comercic Exterior

Lo que se busca con ésta es que el mexicono tome’ conciencia de que al
exportar se obtienen beneficios tanto particulares para la. empresa, como en gene

Iy
ral para el pafs.

Particulares, porque para exportar, cada empreso debe aumentar su produc
cion y con ésto cbatir sus costos, aparte de que ésto le repercute en mayores -
utilidades, un conocimiento del mercado internccional y la oportunidad de dar a

conocer el producio mexicano en el exterior.

Generales, porque al desarrollorse la exportacidn, ésto se traduce en un
mefor nivel de vida de la poblacidn, mds empleos y la mejor utilizacidn de los

. T@CUTrs0s.

2. Reactivar los Exportaciones
e Incrementarlas

Esto se fogra ayudando a las empresas que tienen productos de demanda -
‘exterior y que con la ayuda de los consorcios quedan en posibilidades de com—
“petiv en el mercado internacional, promoviendo sus productes para..una mayor rea.

. lizacién de venta.
3. Organizar fa Oferta Naciona! Disponible

En base al conocimiento de la capacidad producﬁ\':a.‘de las empresas y de

la demanda que se debe satisfacer tanto en el pafs como en el exterior, el exce

31



dente de la demanda nacional o el incremento de la produccidn, se canalizan -

“al exterior.

4. Permitir el ingreso de empresas
pequefias y medianas al
Comercio Exterior

Este obietive es con el fin de ayudar a dichas empresas para que se co—
nozcan sus productos en el mercado internacional, ya que por eflas mismes, al -
no tener medios econdmicos suficientes se van limitando para poder Hlevar o ca—

bo este proceso, aun cuando su calidad y precic sean competitivos en el exterior.
~ 5, Crear nuevos negocios

Cuando existe dinero, éste se utiliza en la explotacién de nuevas’ fuen-if
tes de rrc!;aio, §rganizuhdo los }ecursoshumanos, materiales y»técnico‘s; es deci_r,‘
“cucnr.:!o el inversionista ve que con su capital. puede crear nuevos negociés que =~
le beneficiardn, &l podrd hacerlo y ésto puede ir encaminado al comercio exte~

rior de productos o servicios.
6. Atraer Divisas

Al salir los productos al mercado internacional, su venta trae consige un
- beneficio econdmico al pafs, ya qué éste es uno de los caminos para nivelar la
balanza comercial y de ésto manera, disminuir el endeudamiento externo.

7. Abatir costos de operacidn,
’ a base de grandes voldmenes

-

Esto se dogra al prorratear los costos de operacidn entre todos los produc-
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tos que se manejan en el consorcio, ya que a mayor ‘volimen de operaciones es
_ - » .e

menor- o mas bajo el costo fijo.
8. Vigilar la seguridad de
“_ Empresas Exportadoras

Esto es requiriendo la informacién de los demandantes a bances o institu~
ciones piblicas y privadas, para ver la solvencia o confiabilidad de dichos de—~
mandantes.

9. Representar permanentemente en el
exterior al "producto mexicano"

E‘sfe es uno de los puntos mds imporfantes; porque para podéf representar al pro=-
ducto en el extronjero se debe compéﬁr en precio, calidad y servicio. Esto trae
fmplicifo una exigencia de los industriales mexicunos* extranjeros sobre la caJi—
dad dg ‘Ios nﬁsmos, logrando de ésta manera ayudar a borrc;r o corregir la mala-

imggen que se tiene de nuestros productos.

El marco gque viene a completar el objetivo de los consorcios estd dado -
por su participacién en. ferias, misiones y exposiciones, lo que se logra al hacer
vidjes con cardcter representativo; brindar mejores canales de distribucion; mane-
“{ar productos en los medios de transporte adecuado, al mds bajo costo y con ma

: ‘- i, .* i v . . . .
yor fluidez, y dar asesoriu general a sus asociados, lo que implica dar consejos,
opiniones y poder tomar decisiones a tiempo para no ocasionar trastornos en el -

proceso. de exportacion.
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1.4.2 GENERALIDADES DE LOS _
 CONSORCIOS DE EXPORTACION

DeFim‘n.ms; con anterioridad qué los consorcios sbr;i la unidn de pequeias y
‘.m‘edionas erﬁpresqs, ahora bien, los derechos yvobligcciones de dos o mas empre'-r
sas se transfieren en favor de un agente juridico totalmente ‘independieni'e de las
acl’ividodes; pro'ducfivus,. lo cual, al aumentar la actividad exportadora, incre- -
. menta: la uﬁiiiacfo'n de Io_cdpccidud instafada de las empresés mexicanas, dismi

nuyendo sus costos de produccidn.

Los consorcios se constituyen en’ sociedad andnima de capital variable, -
cuyos socios deberdn cumplir con los requisitos estipulados por la Secretaria de -
Hacienda y Crédito Pdblico, y las aportaciones al capital estardn sujetas a tales

requisitos.

Su organizacidn estard basada en los lineamientos que fija dicha Secreta.

rfa y las leyes mercantiles vigentes.

Los consorcios son una fuente donde existe la informocidn necesaria sobre

el mercado internacional, ' formando as{ un drganc de consulta para sus asociados.

Otra de las generalidades de los consorcios esta constituida por sus obje-
- ) » 2 . - g - ' I
tivos, ya que todos coinciden en los mismos, aunque se diferencian por las poli-

“ticas de cada uno.
GENERALIDADES

Siendo las funciones primordiales de los consorcios las de exportar, incre
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" mentar sﬁs ventas ﬁhﬁdimenké; chsorber un mayor nimero de empresas, planear el
Gesqﬁo!lo de la ‘prom.ocién, lograr la aprobacicn de créditos, formular érdenes -
de embarque, programar funciones de trdfico, cobranza y gestiones para e! logro
de Tas mismas y obfener los CEDIS (Certificados de Devolucidn de Impuestos} —so
bre los cuales ahondaremos en el tema FiSCAL— entre otros punios, es por e!‘é—

que decimos que los objetivos de . los consorcios coinciden.

. Ahora bien, se diferencian por las politicas de cada uno, porque cada -

consorcio tiene establecidos y programados sus propios lineamientos. Al respecto

. diremos que una de las politicas existentes que diferencian a los consorcios es-.

la de permitir el accesc de empresas que exporten productos similares, y otros, =

a empresas que abarcan una diversidad de preductos.

1.4.3 REQUISITOS PARA LA FORMAC!ON

DE. CONSORCIOS

Los consorzios de comercio exterior déberén esfublecérsa conforme a las ~ -
leyes sobre sociedodes mercontiles y cumplir con las normas fiscales impuestas pa-
ro dicﬁqs sociedades, mas los requisitos especiales que se les seriale. Es recomen

doble alguna forma de capital variabie.

Deberd evitarse que una determinada empresa ostente una mayoria de co- -
. pital, debido o lo cual, las acciones deberdn ser nominativas y el capital no =
merior de $5,000,000.00, de los cuales el 75% serd para empresas asociadas -y

el 25% restante para personas distintas.

La participacion en el capital social por parte de las empresus asociadas
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y de las personas fisicas o morales distintas, serd individialmente no mayor del -
15% y 5% respectivamente, salvo tratdndose de instituciones de crédito, de em
 presas comerciales y de erganismas- del sector piblico, en los que la S.H.C.P, -

aprobara en cada casa el porcentuje con el que podrén participar.
Los requisitos especiales que debe reunir el corisorcio, serdn:

a) Monto del capital social y estructura del mismo, sujeto a las condi~

ciones que se sefialan en el punto siguiente.

b) Transferibilidad de las acciones sglo con autorizacidn de su ‘consejo -

de administracidn y con autorizacién de la S.H.C.P. y de la Direc~

cion General de Estudios Hacendarios y Asuntos Intemacionales.

€) Administracion a cargo de un Consejo, debiendo comunicar a la mis=

ma Direccidn, nombres y representaciones de sus integrantes.

La orgonizacion para la formacion de estos consorcios debera cumplir con

los siguientes requisitos:’

A) Direccién, - - ' o )
- B) .Gerenéius o jefaturas de departamentos en relacién a las funcicnes - ©
que desémpeﬁan, a saber:
1)  Adminisirativas, contables, de tesorerfa,‘ de relaciones |ega|es.">f -
) De crédito. ‘

1) De promocién y ventas.

IV) De_mercadotécnia.
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V) De servicios, disposicianes arancelarias y no aroncelarias de fos:
. mercados externos, transporte, documentacion, embolaje, segu--

ros, eatc,

y
C) VR_epresentacio'n_es en el extranjero.
D) Servicios adecuados ae comunicc.zc’ién.r
E) De_sign;zcién' de funcidnarios"'que;reulicen ‘ccntuctosv permanentes con -
orgunizacio_nes' relocionadas con el fomento del comercio exterior.
F} . Proporcionar a la S.H.C.P.: Direccidn de Estudios Hocénda:ios y -

Asuntos Internacionales, y al IMCE, tode la informacion comercial y

técnica que les sea solicitada. -

Ademds d¢ los requisitos mencionados, los consorcios deberdn cumplir con

los siguienfes: , : o : s

A) Registrarse en la Secretaria de Hacienda y Crédito Piblico, Direccidn
de Estudios Hacendarios y Asuntos Internacionales. Asimismo, deberd solicitar a-

dicha direccidn, autorizacidn previa en caso de sustitucidn, cumento o disminu—

cién de las indusirias participantes.

' B) Solicitar también autorizacidn para que una empresa industrial partici-
pe en mds de un consorcio, la que serd concedida en los casos en que se obten
gan .beneficios para la exportacion debido al aprovechamiento de canales de dis-

tribucién yo establecidos.

C) Enviar a la Secretaria de Hacienda y Crédito Piblico, Direccidn Ge= ;
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- neral de _Estudios Hacendarios y Asuntos Internacionales, copia o, si es el caso, noti=
‘¢ia escrita de sus contratos o arreglos de ventas a comision, cuando les sean requeridos.
D) Cumplir con las obligaciones finales establecidas para las sociedades mer-

cantiles, N

E) Cumplir con las condiciones que se le fijan'y con el incremento de -

las exportaciones de pequefias y medianas empresas industriales y artesanales.

F) Solicitar a diche direccidn autorizacion previa en los casos de sustitu=

cidn, aumento o disminucion de las industrias participantes.

G) Como los beneficios de la formacion de los consorcios de exportacidn
serén mayores cuanto mayor sea el nimero de empresas ‘exporfadorus-parficipcntes
afiliadas, en todo caso, debe evitarse que determinada 'empresu o persona deten-~

- te 'un porcentaje mayoritario de |as’ acciones de la erﬁpresc de ‘comercio extgrior
y procurar que |a‘ ayuda fiscal beneficie en la méxima proporcion posible a las-
empresas eprrtqdorus y asegurar lcv persx'sfen';:ia de la oferta de los productos me

xicenos en los mercados internacionales.

H) Designacién de funcionarios que efectien contactos permanentes con -
el IMCE y con el Banco Nacional de Comercio Exterior, S.A. (BANCOMEX) y

con otras organizaciones relacionadas con el fomento del comercio exterior.

1) Proporcionar a la S.H.C.P. y al IMCE toda la informacidn comercial -
y téenica que les sea solicitada, y que se vera reflejada en el programa de tra-

bajo anual de los consorcios.

Independientemente de los requisitos legales exigidos por la S.H.C.P., -
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el consorcio debe de exigir ciertos requisitos minimos a las empresas que preten-
den afiliarse, pora mantener la imagen de nuestros productos y servicios en los -

mercados interndcionales. .

Enseguida enunciamos los principales requisitos exigidos por el consorcio- -

‘para el ingreso de nuevas empresas:

1.5 CONSIDERACIONES MINIMAS QUE UN
CONSORCIO EXIGE A LAS EMPRESAS
PARA QUE ESTAS QUEDEN INTREGADAS A EL

1. Capital de la empresa.~ Debemos considerar este aspecto de -

acuerdo a su formacidn, integracidn y distribucion,

Se entenderd por formacidn la manera de como estd constituido ef capi--
tal; en acciones comines, preferentes o nominativas; al igual que lo estipulado -

por las leyes de sociedades.

2.- Cepacidad de Produccié.n 'y Exportacidn.= Otra de las
- consideraciones que se presentan limitando lo integracidn de empresas manufactu-
reras a los consorcios, la consfifuye el hecho de que estas empresas qué soligi==
tan su admisidon a é!, deben contar con una determinada produccién para expor-

tar y que esta exportacion se haga de una manera constante y no esporddica.

3.- Niveles de Calidad.~ El consorcio no le exige a las empresas

un nivel Sptimo de calidad, sino sdlo el adecuado y competitivo que el mercado
.

exterior requiera; ejemplificando esta circunstancia, diremos que hace meses, --

Guatemala solicité al mercado internacional vdivulas de tipd industrial, por lo -
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que E.U.A. le presentd unas de excelente calidad a un precio de 30° Dils. y =

México le pfrécfé vélvulas de menor calidad,. pero al precio de.16.50 Dlls.

Gudtemala entonces opté por las vélvulas de México, porque le daban -

el servicio necesario para su incipiente industria.

De esta forma se da a entender que no sdlo debe de haber niveles de ca.
lidad excelentes, sino que también deben de existir los niveles buenos y regula-
res para los mercados internacionales que asi’ lo requieran por falta-de recursos -

econdmicos.

4.~ Solvencia y»Liquidez.=- La presentacidn de los estados finan-
»cigros hacia el consorcio es con el fin de conocer la situacidn financiera conta-
ble qué presenta la empresa en ese momento y conocer el porcentaje de-pasivos
contraidos a corto y l.afgo plazo, as? como también la si‘?uccio'n actualizada de -

“sus relaciones con las dependencias oficiales o las desceniralizadas.

5.~ Organizacidén y Servicio.~- La organizacidon de las empresas
- particulares de cada consorcio va en relacidn directa con los servicios que éste

les puede prestor.

Antes de que cada empresa piense integrarse a un consorcio, deberd ha—

cer’ una comparacion entre los beneficios que le aportaria exportar por medio de

su propia organizacidn y entre los servicios que recibirfa del comercio en cues—
“$idn.

~ Un departamento de comercializacion ubicade dentro de la misma empresa
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exponudoru, reahza achvxdades de embarque, documenmcmn, ‘flatas y obtancién
de ‘pagos, en conexion con sus depurfamenros de conmblhdad huﬂco, crednfo Y.
' pubh@d}gd., Es_fe departamento gehemlmente estd constituido en empresa_s cuya ‘ca

pacidad de produccio'n es tan alta, que se justifica la exportacin por este medio.

Er;v_vcnmbi;:, of agmpama :empms'as de esta mg’nijlud a un consori:ié, §b+i3
 nen por cuenta del misma, ‘bre'r_\eﬁ_ciosf tales como: conocimientos técnicos y profe
_ »sior'\alels especial?zudbs, visidn de lﬁs meréudos én el exterior, informa:ién opor=
'h.ma sobre uspecfos del. mercado nuclorol e mternac:onal servicios de telecomu-;
. mwcxones, tmmnluclones con. el F’ isca, obtencién de a'edltos y seguros, y repre~

sanh:clqn permonente de sus productos,e.n el'exienon

1.6 TIPOS DE: CONSGRCIOS

"Para poder dividir los consorcios, se tienen que tomar en cuenta diversos facto— -

- res, como:

o) Los que agrupan sus propias empresas (por e|emp|o, el grupo Monte— -

e rrey—Guudaiqara)
- B) Los que agrupon empresas que no son propias.
~ ¢) los que se dedican a exportar productos de '_compdﬁfas_ nacionales,

d) Los que se dedicon a exportar productos de compafiios transnacionales. -

e) Los que se dedican a exportar productos de compafifas nacionales y = -

transnacicnales. : e R,

) Los que ofrecen paguefes de productos. o
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Oftra division importante, refiviéndose a los consorcios, puede ser:

1. Nécionﬁfes‘ o internacionales.
-2, Enlo refefenfe al cupitdl que lo constituye, pueden ser: de partici—
pccip'n e'sfatél, mixto o privade. ‘
3. Por sus productos pueden sér: homogéneos o hete;'ogéneos.
4, "Dentro de los internacionales tenemos: fos consorcios dedicados al cg
mercio intemacional de materia prima; los dedicados al comercio de
maquinaria, y fos que mdnéi;n bienes de consumo y artieulos defefn_\_i ‘

nados.

Dependiendo del tipo de consorcio o del fipo de divisidn que tengan, se

puede derivar la forma de estructuracidn de los consarcios de exportacidn.

1.7 ESTRUCTURACION DE LOS
CONSORCIOS DE EXPORTACION

Diferentes criterios para la estructuracién de consorcios,

La estructura de los consorcios se basa en formas mixtas de organizacidn.

v

Cuando el consorcio ha sido establecido entre empresas 'que ofrecen el =
*mismo producto, para los fines de distribucidn, pueden combinarse las funciones
de desarrolle del producto y del mercado. Esto significa que toda la estrategia -
de eventos, incluyendo publicidad, se dirige hacia fa conquista de un determina
do mercado, demostrando las cualidades del producto y resaltando sus caracteris~
ticas ‘inh'i'nsecg‘s.

42



Lus funclonas del personul tecmco Y comercial de un consorcio esh'm con
L dlcnonodas ul progmma de ochwdades propuesto, a las cuofas mmlms de expor~

taciones que se espera renllzar yr mtumlmante, a ln d:spuniblhdad de Tecursos

T vo!'dlnurlos.

Ahoru b:en, anmdo se - colocu enfusus en el pfod:cio, la orgnmzac:on in
! terno del consorclo demundnru lu emsrencm de personul de venhs apecmhzndo

encoduunadalnslmmsdeprodudosdel pcquel’edeofertu

~Si’dﬁl'mamos un aejemplo, podriamos dacir, que de ucﬁerdo a la orgoniza
. ¢cidn de un consorcio por productos diversos, tendriomos un responsable en produc
- fos egricolas, oiro en miquinas de escribir, uno mds en artesanias, y asi, sucesi

: \iun\enfe; todo dependiéndo‘ de la diversided de produél'ns qua mméio el consorcio.

Para los efectos de distribucidn, este énfosis en el desarrolio del producto
impone necescriamente el esfublecimiento de redes seporadas do distribucidn, con
el fin de que los agentes o representantes se especialicen en el producto que mg_.

- nejan y estén por consiguiente en mejores condiciones para desarrollar el mercado.

En confraposicidn al sistemo anterior, vemos que se antepone el mercado
al producto. Aqui, la organizacion interna del consorcio demandard la necesidad

de disponer de personal de venikas que ircbaje en funcidn regional.

Para los efectos de distribucidn, los canales se encventran encomendados
“ a un agente responsable, es decir, una sola empresa representa a toda la goma- . -
de productos del consorcic en un determinado territorio.
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- También vemos que en algunos consorcios se presentan formas mixtas da =
“organizacion, Tal es el caso de departamentos especializados en funcién del pro
ducto que utilizan al mismo agente; o departamentos que operan con determinado

mercado, utilizando agentes distintos para cada producto.
| .

Ventajas y Desventajas
de cada Sistema

- Lt-:lsbtlies*)enfaicrxs que presenta el sistema que coloca énfasis en el produéto,

“son la mulf'iplic,dcién de los servicios centrales, ya que implica la existencia de

"_Afv'uﬁus 'red;s de venta que cubren las mi;mus dreas, ‘de modo que un cliente pue-

de en este caso ftener contacto con tres diferentes representantes del mismo con-
sorcio. . : g

Sin embaréo; este sistema ofrece la ventaja de que cada departamento de

ventas alcanza unralro grade de especializacién en un determinado Hpo.de pro—

ductos, responde ante una red de ventas determinada y trabaja con un grupo. de~

finido de clientes.

En cuanto al sistema que antepone el mercado al producto, observamos -
que la desventaja es el manejo de varias !fneas a la vez, en perjuicio de una -

especializacién en el conocimiento def producto.

'

Sin embargo, la parte positiva radica en que se disminuyen los gastos de
-
operacion.
- PR - . > L' - . .. . * s 1
Como podré dbservarse, no -hay un criterio uniforme;- el mds aconsejable -
es el que acomode mejor a los intereses de las empresas que componen el consor
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, ¢io Y que en la etapa de prueba demande menos gosfos_.

1.7.1. ORGANIGRAMA PROPLESTO POR
. LA S.H.C.P. PARA LA
CREACION DE CONSORCIOS

El organigrama propuesto por la S.H.C.P, pora la creacidn y organizacién de -

. los consorcios de exportocidn, es al siguiente:
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| ORGANIGRAMA PROPUESTO POR - A
SECRETARIA DE HAClENDA Y CREDITO PUBL!CO
' PARA LA CREACION DE UN '

"CONSORCIO bg.COMER_cno EXTERIOR"

[ASAMBLEA DE ACCIONISTAS)

: 1 ‘ ’
[CONSEJO DE ADMINISTRACION]-
_ T

[PIRECCION GENERAL]

PROMOCIO 1 Ise MERCADOTECHIAL-

Y VENTAS CQNTRALORlA CREDITO S RWC\OS ) NI

— ~ 1 ' T ; 1 - , T : - 1 _
ADMON.| lcONTABILIDAD| [TESORERIAl [JURIDICO| |RELACIONES| [TRANSPORTE| [DOCUMENTACION EMBALAJE| [SEGURD] ARANc_:_ms’,J'__ :




S A ce“ﬁfihudﬁ?cfﬁ Raremos uri. aﬁcﬁisis de las_furiciones del consorcio de ex-
ﬁaffﬁéioﬂ; de aeuerdo dl organngruma propuests por fa S.H. C P., pero "solo en-
los depdrfcmenfos q’ue se leerenclon con el ¢ tespecto dé otras empresas, con sy

_qchvrldad exportadora.

Depdrfdrﬁanl'o de Controlorla. " El |efe de este depcrramento -

guamla la Vlgﬂdncm de !os activos, establece sistemas y procedumlenfos y wglla

su funcionamiento; también elabora y revisa'presupuestos.

. . En general diremos que el deportamento de contraloria realiza la funcidn

de ‘coordinacion de todos los departamentos a nivel supervisidn. Es el mds alto -

nivel de supervision, da drdenes y recaba datos y proporciona infermacién a la -

junta de asomblea’ de accionistas.
, Departamento de Crédito.~ El departamento de crédito es el -~
que se encarga de proveer al consorcin de los recursos monetarios necesarios pa-

ra el desarrollo de la empresa, por medio de operaciones de crédito.

: Las operaciones de crédito consisten en que una institucion de crédito
efectde pagos por cuenta de terceros, en la misma plaza o en plaza distinta a -

aquella en donde se hubiere solicitado el servicio.
Para comprender mejor ésto, veamos el siguiente ejemplo:

Puede darse el caso de que en ocasiones el consorcio deseé empacar los
productds poF w cuenta, o realizar el transports de mercancios de las empresas=

manufactureras a las dduanas, con maquinaria propia; en una pelabra, que el --
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consorcio desée dmpliar su. circulo de operaciones; entonces solicitard un crédito
‘a alguna institucian bancaria o de. gobiemno, como NAFINSA (Nacional Financie

v ra, S:A.) o BANCOMEX-(Banco Nacional de Cdmerc‘.io Exterior, - S.A.).

Departamento de Tesoreria. - Este departamento proves de fon— .
- dos necesarios al consorcio, pard no verse sin recursos monetarios en un determi |
nado ‘momento. En ofros organigramas ss auxilia de las funciones de los departa-

3 v

mentos de pagos, crédito, cobranza y caja.

El departamento de tesoreria tiene a su cargo, osimismo, el control y pa
go.de los impuestos y analiza las operaciones a largo plazo y las inversiones fu-

turds o presentes.

f'O'sed, ve el departamento de Tesoreria controfa. el flujo de caja, que
que el depa i ia, q

consiste en -al movimiento de efectivo que necesitan las empresas para el funcio=

-

- namiento del consorcio.

Departamento Juridico.- Este departamento realiza sus funciones:

' en coordinacidn con los de documentacion y aranceles.

También recibs !ardsnominccién de FISCAL, Sus funciones, por asi conve

‘nir a la temdtica de este estudio, quedardn explicadas en el tercer capitulo..

Daepartamento de Reludipnes.- Las funciones que realiza este -

departamento se dirigen bdsicamente hacia tres aspectos:

CONSORCIO - PROVEEDOR,
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B CONSORCIO ~ AGENTE, 'y
© CONSORCIO - COMPRADOR
._'Depu'r;é;pto de .Transpo‘r'l-ve. ~ Las demandas de prodgctos y servi—
- cio'sirve-quieren que un. producto sea 'puesro en los puntos de requisicidn fo mds =
- pronto ’p.osiblé; pero para que tales demandos’ sean satisfechas en el tiempo exigi
" do, se deberé éﬁntar con el medio de rrcnspo:fe udecﬁddc;, nlﬁsmo que debe ir -
.'<i!vc'orde' &on Vlos productos, la zona geogrdfica y of presuéuesto que le ;s osigno—.

do. Esta labor de transporte se encuentra con ciertas limitaciones.

Por tal motivo, se hard mencién de los mds usuales medios de transporte,

- haciendo una relacion de sus ventajas y limitaciones.

Flete Aérec;

Ventajas: médiante este tipo de transporte, !oé productos tienen una rdpi
da movilidad (ggiliz'a. el trafico); cubre grandes distancias en corto tiempo para- ‘
: productos de corta vida o de. necesidad urgente; se pueden transportar grandes vo

lGmenes y los productos no ‘sufren muchos trastornos,

Limitaciones: Una de las limitaciones es que aumentan el costo def pro--
ducto, por esta razén pueden dejar fuera de competencia a las exportaciones na
" cionales, no contar con [as unidades ideales (unidades refrigeradas de presidn, -
. E s .
calefaccion, efc.). Otro freno lo constituye el hecho de que el peso de los ar-

“-tleulos; no debe exceder de un cierto {imite.



- Flete Maritimo

Ventajas: Puede transportar grandes volimenes y pesos de producfds,_ sobre

todo de grano, maquinaria y productos manufactyrados en general.

Limitaciones: No existe demasiada fluidez en el tréfico de este tipo de -

transportacién (pudiéndose retrasar fa. entrega por razones climatoldgicas).

Flete 'I;e-rré';.fre _ o R :
| Venfuiési ‘Sirve para Qrundes:volu'{ﬁenes, los costos del producto no se e[g ,

o van, ya que gl transporfe porl este medio es relativamente barato; el sistema es-
_ i'uniforfna en.el continente y se odapta muy bien a los granos, lfqvi.;idos y en ge-—

neral a todo tipo de productos. -

Es importante hacer notar que vc.on el objeto de hacer més funcionav’les:' tan -
'_»fo las instalaciones como los trdmites a cibrir que exigen las remesas co.n desti= '
no a ofros paises, Ferrocarriles Nacionales de México ha estado trabajondo en -
Formu mancomunada con ofros organismos oficiales, como por ejemplo: La Comi—
sisr{ MNacional Coord'\nac‘lo'ra de Puertos, la Diraccion General de Aduanas y el =
IMCE.
' . Asimismo, la S.H.C.P., por medio de Ferrocarriles Mexicanos, concedé—
yur; subsidio equivalente al 25% o 50'% de los fletes ferroviarios que causen las

IS ') %4 :
mercancias con destino a la exportacion.

Limitaciones: Entre las mds urgentes necesidades que debe observar este -

1

transporte, podemos enunciar las siguientes:
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- Me;orur las instalaciones y serv:cms de carga, en benefn:lo no sdlo= -

Vde los l'raﬁcos de exportacidn e |mpor!ncaon, sino también de los de
cardcter nacional.
= Méiorcr y coordinar los canales de transf:orte, a efecto de lagrar un
'mebior aprerchumiento de las oportunick:desﬁque ofrecen los mercados
i exfmmeros.
' = Aumentar la Fuerza tractiva y el equipo de crrastre.‘

- Y; por,tﬂﬁmo, confar con un sistama de vias en buen astado.

Una vez conocidos los medios de transporte (unidades fisicas), se debe to
- .mar en’ cuenta otros factores, cuya importancia es vital para el buen funciona--

miento- de! transporte, como son: condiciones ggneralas, trafico y puntualidad.

El departamento de transpor.te se encarga de realizar la funcidn de trans=—

poﬁar fos productos, desde los centros de produccion hasta los centros de consu-
Esta funcidn la lleva @ cabo por medio de métodos disefiados previamente, =

cbnl el propdsito de minimizar costos al efectuarse el transporte de los productos

que se estdn exportando; buscon conocer las cantidades disponibles de las empre=~

. sas productoras, las demandas de los centros de distribucion y los costos de trans

.‘portacién de la fabrica hasta los mercados en el exterior.

La transportacidn constituye uno de los renglones mas importantes en los=
.cos'fos de expoffacién, porque aun logrando abatir costos en la produccion, si s
. desplozamiente eleva los costos, el fransporte estard actuando como factor negati
vo y limitante en las exportaciones y ello implicard la obtencién de precios por

encima de las cotizaciones en el mercado mundial.
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_Es}g depaf}umgntg tiene la tarea de ofrecer a los exéortcdores un transpor
te éffc‘ieﬁfe Y die bajo césfo, asi como el ‘progrcmd de construccidn de termina~ ~
leﬁ de cargc;l (terminafes centrales), qué' representan un considerable ahorro de ~
fiempo y de maniﬁbrds de ‘c;irga y descarga, con el consiguiente abatimiento en

{os costos.

biché dépdrfqmenrb érocura ademds, que exisfé -una comunicacién’ directa
'vdeb {os prﬁbleﬁus que presanta el exportador a los transportistas,- en el andlisis cfé i
!us rutas convenientes y sobre todo, en ol Herﬁpo que se tenga ‘que invertir en —
las maniobras de carga, traslado y embarque al medio de ‘fronsporfeicdecuodo al

extranjero.

En cuantor @ los sistemas de transporte utilizados para la exportacion, tan

-to de productos elaborados como de materias primas, decimos que estamos en la
Are - «? 3

Ultima fase de la regularizacion en el autotransporte de corga, fo que nos permi

te inventuriar con mayor presicion nuestros recursos en materia de equipos y pro-

gramar nuestra capacidad de oferta de servicios.

Veamos entonces fres de los nuevos sistemas de transporte que permiten =

un abatimiento en los costos de los mismos:

1o= Sistemcl de Contenedores.~ Este sistema consiste en Qn fr&ii_

" co de doble sentido. Lo que se busca es un equilibrio dentro del doble trdnsito
del contenador y debido a que México es bdsicamente un pafls importador de pro
ductos elaborados, no permite la implanfacidn dptima de este sistema, 'pue§ segln
las récomanduciones de los ofganismos internacionales, se rompe el equilibrio al
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" no existir ol doble sentido.

'

Durem6$ un éierﬁplé para hacer »rﬁé.s“exp!fvcito el “"doble sentido": Lo que
s buscc: es utilizar of mismo féqnéporre para kin'fercambi‘of mercanclas, pox; ejem=
; {plo S| E. U. mnnda o México algun tipo de maqumana, lo ideaf en el sistema
de confsnedores es que Mexxco uhhzura el mismo contenedor en que llegd la -

maqu}n_uﬁa pora exportar a E,U, estufas o' calzado.

~

Aun asf, se han visto resultados positivos con el uso de este sistema en = .

- expdrtaciones de industrias textiles, artesanales y aufomotrices.

. Con su uso los autotransportistas proponen un estudio basade en fa reali—
_dad, en cuanto a gastos innecesarios de estadios y almacenajes se refiere, manio
- bras de carga, traslado y embarque adecuados al punto del extranjero al que de

ben Hegar.

é.-‘fr'unsporfe Combinado.~ Ligado af uso del transporte de con-
tenedores, se presenta actualmente él transporte _combinado, que viene a darle -
Fuemﬁ al trénsito de productos unitarizados en forma directa por los diferentes -
. medlos de transporte en el dmbita nacnona!, ya sean Fermwanos, aéreas, mariti=

; mos o ferresfres, a los cuales el usuario exige cada vez mas y mas conﬂabthdcd en -

el transporte .de mercancias y personas.

En cuanto al caso particular del servicio ferroviario, puede considerarsef
que éste constituye todavia el sistema fundamental de la fransporl’acwn terrastre,
por su capactdad de arrastre en ei manejo de materias primas y también en los -

5 praductos elaborados. :
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Para ser operable en el futuro el transporte combinado, tanto autotranspor
tistas y navieros estan haciendo estudios para unificar sus criterios y poder hacer
las exportaciones en forma conjunta, evitando asi excesos de gastos por cuanto a

rutas y tiempo se refiere.

3.~ Terminales de Carga.- En un esfuerzo paralelo a los puntos -
“anteriores, los autohansportistas han iniciado el programa de construccisn de ter

minales de carga.

_ Estas rerminales cuentan con locales apropiudos, y con suficientes dreas ~
de estacionamiento e implementos modernos que se requieren. para manipular en -
forma correcta los embarques.

AN

En los locales de concentracion se encuentran todas los mercaderfas para
ser transportadas al extranjero, y todo tipo de vehiculos especializados para la -
‘fransportacién de los diferentes productos, como lo son: pipas, grias, tanques, =

efc.

Departamento de Envase y Embalaje
La funé;io’h de este departamento consiste en que el embalaje debe ser en

- facado para ofrecer una proreccién_c:decuada del producto, .en lo réferente oly sis
- tema de franspo'rte seleccionado, almaocenajes y maniobras,
, Ge.-neralidades sobre
~envases y embalajes

: be la misma manera que el ritmo de crecimiento de la économfa’mexica-‘-
ne depende del nivel de exportaciones, el éxffo ‘de las mismas radica en gran -
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' portg,Qh un’ adecuado disefio de los envases y embalojes de los productos mexica
nos.

“Con ol fin de asesorar a la industria del envase y el embalaje y a los -

usuarios de estos productos, fue creado el Instituto Mexicano de Envase y Emba-

' '.luie'(lMEE)‘. ’
Ambas mdush'ms prodU|eron en 1972 $ 5,500 m||1ones de pesos, de los -
cuc!es el 53%. Fueron consumdes por Io mdusfrm de la transformacién y el 47°%.

se destind a los ¢ envases y embuloies de 'productos agropecuarios.

Los productos utilizados en los envases y embalajes participan activamen-

‘te en forma de insumos en todos los articulos sujetos a venta.

Entre ofros de los materiales que esta indusiria emplea, destacan el papel,

‘el corton, vidrio, aluminio, madera y textiles.

Del total de lu produccidn nacional de estos productos, se enviaron al
exterior con las mercancias exportadas, el 17%; el 83% restante se consumié en

el mercado local.

A Gltimas fechas los conceptos de ehvase y embalaje se hon ampllcdo al

agregarse a los objetivos tradicionales de proteccxon y facilidad en el manejo, =

la funcion de promocidn de ventas.

Esto Gltimo nos lleva a la necesidad de promover la normalizacién de las
. maferlas “primas de los envases y embalajes; a que el IMCE uniforme la presenfo-

"<:|on de las mercancias de exportucuon, sin ulterar las espamfucac:ones, marcas y
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i

qumcsv de ‘idenl;ificqcién del produc}o c_o.mehido;la prdrrnp\)'er' por los medios posi-
"bie‘s_ :lu capdéfhcién de gxpei‘fds especializados en envases y eﬁbaléies;‘ y antes
que nada, a solicitar. la. intervencidn de’ las aurori.dude:s correspondientes, a fin
de permitir la importacidn de materias primas, evitando asi la importacién mds -

.

‘gravosa de productos terminados.

' Todo ésto, en virfud de la escases de materias primas utilizadas para fa -
industria del envase y el embalaje.
Definiciones de Envases y
Embalaje segin el IMEE
Envase.- Es lo que estd directamente en contacto con el producto, es de

cir, lo que contiene a la unidad de venta.

" Embalaje.~ Es lo que se utiliza para el transporte de las unidades de ven
" ta; su misidn es proteger al producto, tanto en la distribucién como en el

transporte.

Una vez hecha la diferenciacidn entre ambos, se pueden observar por el .
sigulente enlistade las caracteristicas de cada uno de estos facleres, que nos pro
porcionan una ayuda pora realizar la venta de los productos.

Objetivos y Caracteristicas del
Envase. y del Embalaje

“Envase:

+

1.= Contener el producto: Implica preservar el contenido contra agenfes=
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,.;nuturcles del medio ambiente como la luz vsol&r, humadad, po'!vo, temperatura, -

_ esporas y ofros factores. Para ello se utilizan envaoses .tcles como los de tetra= ~

“pak, envolturas, frascos, . etc.
2.=- Conservar el producto  contra microbios y ataques bioldgicos.

. 3.~ Contribuir a o adecuada identificacién del praducto; a crear’y wian-
_tener la imogen del mismo, para que éste sea reconocido por ese envase en cual

quier mercado al que acuda.

‘Embalaje:
1.~ Proteccidn: Protege el contenido contra factores extrinsecos inducidos
a sy derredor, tales como: choque, vibracidn y ofras condiciones climdticas o at

. mosféricas que puedan intervenir durante su almacengje o tréfico distributivo.

2.-'Muniobrubi|‘idad del contenido: El embalcie se deberd disefar en fun
cién de su manejo, debiendo ser fo mds compacto- posibl.e para su trcnsp&k:cién
y almacenaje.

3.- Contener las diferentes unidades de venfa; Consisfe en la unitariza-=
cién de é:urgas fraccionadas para su eficienfe manejo, embargque y almacenaje. -
implica reunir clerto nVGmero de bultos pequ‘eﬁos en una sola unidad de dimensio-

* nes estandarizadas.
4.~ ldentificacién rdpida y sencilla del contenido.

5.- Contribuir af abatimiento de costos: Esto se hace en beneficio del -

“consumidor final, es decir, que el disefio debe ser técnico para eviiar el desper
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- dieio de éspacio en el transporte y boaegus.'

. 6.~ Facilidad para embarques y desembarques, sin menoscabo de seguridad

.

~contra robo.

Al ocupar los materiales dptimos se obtiene una disminucidn en el precio
del producto, y al! lograr ésto se consigue una mejor aceptacion de éste en el ~

mercado.

Un tercer factor de importancia dentro de la promocuon de los producfos

as el Hamudo "EMPAQUE“

La deflnicmn de empaque y embalaje, en con|unro, puede hacerse esen~
- cmlmente desde dos puntos de vista: en primer lugar, la utilidad de umphu pro=-
teccién que dan al producto y, en segundo término, sy presentacion comercial,-

que es un factor importantisimo en el proceso creativo de su demanda.

En el concepto norteamericano, empaque y embalaje es la utilizacidn de
diversos elementos como bolsas, cajas, frascos, tambores, botellas y otros, junto
con_ sus accesorios, como tapones, valvulas, cberturcs estrotégicas, etc., que en

combmaclon con la decorqcion y la marcacion protegen asu contemdo, Io ldenhﬂcon, '

Y Fqcilitan el uso de los productos para los que fueron disefiados.

Algunos expertos europeos definen empaque y embalaje como el conjunto
de maferiqles, procedimientos y métodos que concurren a agondicionar, presantar,
proteger y transportar los mercancias, después de que: han sido fabricadas, hasta

el momento de su consumo o uso por el Ultimo consumidor.
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A continuacin enlistaremos una serie de materiales y sus formas de emba

lafe ‘tradicionales:

.‘Debmade'ra e - Cajas dé_diver;as caracter{sticas.

Cartdn corrugado B Cuiasuﬁlizadés en cési ’to’dos las industrias.”
Mgfcles S B Tombores,' barriles, cajas metdlicas.

Vidrio . o o Botellus,; gorrafones y frascos en 'genercl..
Plasticos ]\qm‘?navdcv‘s ’ ‘ Recipientes y cajas.

Te;ctflés ' : © Sacos y costales.

Conveniencia de estandarizar los
tamafios y copacidades en los
envases y embalajes

v

Los produ«::tés allacionoles de exportacion no se conacen en el exterior por
la ‘fqlté de’ un adecuado sistema de‘ comercializacion, por lo que carecen de ima-
gen en el mercado internacional. Independientemente de estos factores, el no -
contar con el respdldo de un buen servicio hace que nuestros productos se en=- -

cuentren en desventaja en los mercados internacionales.

Considerando estos elementos observamos que uno de los problemas a los=
- que se enfrentan nuestros productos y que al mismo tiempo involucra a otras va=
-rlantes en- la comercializacidn de los mismos en el exterior, es la estandariza~ -

cidén en tamafios y capacidades en los envases y embalajes.

Este factor es determinante, ya que si analizamos la falta de adecuacion

de este aspecto encontramos que tiene repercusiones tales como: alza de costos -
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: c[e' produccién, incremento y dificultad en el transporfé.'y almacenamiento, difi-
cultud pcra entrar a los mercados mternacnoncles, perdldo de |mcgen y dlﬁcu!- '

fqd pc:ra sy’ dnferencnoc;on

“Explicando lo qntenormente enuncnado, observamos que no tener nuestros-
~envases y embalajes estandarizados. mcremenm los coers de produccidn, ya que -
_§i_ aumenta o disrninuye la capacidad o tamafio del envase, forzosumeme incurri=
Vrevrjnro_s en el gasio adicional de* modificarlo, . al mismo ﬁeﬁnpo que se ven afécta—
das las éunﬁdades de producto contenida; en el envase y la cantidad de unida— .
‘V des de venta contenidas enbe.! embaldie. Ahora bien, en él aspecto del transpor
te y del almacenamiento debemos estar conscientes de los requerimientos de nues
“tro producto, ya que segin ;us caracteristicas intrinsecos, son 1105 que nos dan -
las pdutus a seguir para-la seleccién adecuada de los envases y embalajes; ya -

que se debe considerar si se va a usar la tara peso o la tara volimen, depen- -

diendo de lo voluminoso o pesade que nuestro producto- sea.

Tara peso.~ Es cuando se cobra por el peso de los productos a trans-

: portarse,

Tara voldmen.~ Es cuando se cobra por el volumen de los productos

 que se von a transportar.-

Ademds de considerar este aspecto debiemos tener presente que ur embala
je estandarizado puede aprovechar también mejor el espacio en el perfodo de al
macenamiento de las aduanas, antds y despuds de que el producto sale del pas,

optimizando los recursos’ destinados para este fin,
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Hasta ahora, las limitantes mds sobresalientes para el acceso de nuestros-
productos en los mercados internacionales han sido la falta de estandarizacidn e

imagen en los envases y embalajes.

Una factible solucidn a este problema seria la planeacidn adecuada de -
’ } los mismos, en cuanto. a sy color, forma, tamafios y capacidades; con lo que se -
crearia una Imagen en los consumidores, en lo que .al producto se refiere. Esto,

t

- respaldade Indudablemente de una buena calidad.

Asimismo, es necesarlo lograr una campafa publicitaria adecuada, reali—
zando cambios de forma y no de fondo, como por ejemplo, agregando frases co—
mo: "NUEVO", "MEJORADO"; combinando el color de la etiqueta o utilizando

envases de uso pasterior.

Dep‘cr’i‘crﬁenfo de S‘egu.ro'

Este departamento se encarga de brindar a los miembros del comercio o -
expartadores, la confianza de que su mercancia llegue en condiciones nommales~
Ly 6 tiempo a su destinb, mediante la paga de una pequefia prima en relacidn =
) d§ﬁ el costo de la mercancia, haciendo asi una funcién combfsmenfarfc en el -
_arduo mecanismo de los consorcios, qdienes también realizan la funcién de pro—
" motores, al inFluﬁ en la conducta de fos exportadores o exportar mas debido a -
la seguridad que obtienen, evitandoles asi pérdidas o una mala imagen exporta—

dora: ante el mercado internacional,

Los seguros varian de acuerdo al tipo de mercancias, dependiendo del ta
mafio, estruciura, material, flexibilidad, costo, etc.; asi como lugar de destino, . -

60



medio de transporte -utilizado, distancia y Hempo', ademas de las polfticas inter—

“nas propias de cada consorcio.

Como se puede: ver gqof, no es lo mismo transportar semillas, que produc
g 1] l. 'S ) : - - "'
tos que requieren de refrigeracion, o mercancia hecha de-cristal que maquinaria

de metal.

El - departamento dev seguros requiere de per;onul con habflidqd en los ‘co__s; -
tos, .cdpqcirudq y‘udiestrud.o,'c:sf como con axperien‘ciq en la venta de seguvros;-"
éue ’reng'an ~Facilidéd para poder distinguir las minimas aiferencias que existen en
tre algunos productas, clsn'>c'omo los procedimientos a qu;a serdn sometidos. En .su-
ma, su funcidn consiste en mantener asegurados los productos del consorcio, o c_é "

s ' - * 0
brar las polizas correspondientes en caso de siniestro.

El tdmafio de estos departamentos varfa de acuerdo a las posibilidades del

~ propio consorcio y de las polfticas objetivas a que necesitan ilegar. .

Respecto a las. funciones que realizan los departamentos de Promocion y =
P

. . o ; . -~ +
Fiscal, y por requeririo asi el tema de nuestro estudio, se les dedicara un capi-

tulo dparte a cada uno.

Y para terminar con el tema referente a la orgar)izccién del consarcio, =
V ) > 'v V %4 )
- haremos mencion a fos beneficios que ofrecen los consorcios de exportacion a to

“do-su medio circundante.

En primer término veremos los beneficios econdmicos que obtienen susaso '

ciados al integrarse ¢ el, asf como beneficios de servicio.

.
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. N ‘ b4 . : ’ . . ) . - - . .
En segundo término, los beneficios que reporta a la empresa o conjun- =

cion de los dos anteriores (economicos y de servicio).

- Y por Ultimo, los beneficios que reporta al pais el establécimiento de un
consorcio de exportacion.

1.8 BENEFICIOS QUE OFRECEN LOS . : g
© CONSORCIOS DE EXPORTACION - e

‘ Econémidéé .

L 1.._-.3‘:.‘!{05 costos en transporte de mercancias.~ Es muy importante conside
rar el factor transporte para abatir los costos de 'expo.rtqcian debido a que si el -
- desplazamiento ‘de los productos es muy elevado, en vez de obtener beneficios, -

I3 ) . '3 » - »
lograrfamos desvenlajas, como precios por encima de las cotizaciones en el mer~

~cado mundial.

Por lo tanto, a mayor incremento en los costos de transporte, menor opor

tunidad de competir en el precio internacionalmente,

Vemos entonces que el consorcio contrata servicios de transporte, consi-=~

guiendo descuentos y precios especiales.

2.- Aprovachamiento de recursos humanos.~ Con la aparicionde. la espe—
- - .. . ' » " - » fo ~
cializacién y la division del trabajo, la funcion de exportacion se simplifico no

" tablemente.

Cuando el comercio dependfa de un pequefio’ grupo’ de comerciantes, sus-

actividades abarcaban toda la red de funciones, desde la adquisicion de los pro- L
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.ductos, transporte, promocion de-los mismos, documentacidn, fletes y despacho,-

hasta ‘su ‘entrega en. los puntos de consumo.

Los con’sorcilm‘, al manei_cr'dn mayor volGmen de operacfones; simplifican
esfuerzos y éostos; promueven. las ventas. de sus asociados en el exterior al tratar
directamente con los clientes; dlisponen de la informacidn necesaria sobre mercd~
dos en el exterior; méneign las merc&ncfas y las transportan a su destino y revi-

san que los bienes se despachen de la manera mas conveniente; con el domicilio,

los documentos, el empaque y los seguros apropiados a cada caso.

integra paquetes de ofértu mas combletos.y competitivos al unir diversos -
productos del mismo consorcio y en general, aprovecha mejor los recursos huma-
no§ a su disposicién para la mejor canalizacion y aprovechamiento de sus pro’du_é
fos._
3.- Aprovechamiento ‘de tiempo.~ Con la integracion de una empresa g =
, .

un consorcio, se reduce el tempo de tramitacion de documentos y el estableci-

miento ‘de contactos que repercutiran en gastos para la empresa.

4.- Vigjes promocionales, - El consorcio hace una promocion exhaustiva =
“de los productos de sus empresas asociadas a través de personal especializado . en

_comercio internacional.

Con e! objeto de promover los productes, se realizan viajes y se partici~-

. pa en ferias, exposiciones y concursos,



Beneficios de Servicio
1.~ Asesoria y servicios profesionales.~ Estos servicios los proporciona el
consorcio a las empresas, para decirles con mayor conocimiento de causa cudles

son: las necesidades de fos consumidores o usuarios y cual es la competencia que

hay que atacar.

2.~ Experiencia,.- Esto 'se ha lograde por medio de la especializacién de

. bido a que se dedican los esfuerzos a lograr y obtemer una mejor visidn dentra = -

del mercado intemacional y esta experiencia la usan para obtener mejores pedi—

dos, mefores formas de pogo, y por otro lado, orientar al productor en la fija==

cidon de precios, medios de transporte, sobre la calidad en sus productos, etc.

3.~ Informacion.~ Esta es proporcionada a los productores por medio de -

boletines, circulores y cartas, para tenerlos al tanto de lo que ocurre en el mer

cado exterior.

4.~ Telecomunicaciones. - Cuentan con medios de comunicacion que son=

costeables y sobre todo necesarios para poder tener la informacion al dia. Como

ejemplo podemos considerar una red internacional de correspondencia.

5.~ Tramitaciones.- Aquf los consorcios hacen uso de su experiencia y co
nocimientos para agilizar las tramitaciones al contar con ung documentacion ade~

cuada, evitando asi trastornos en el embarque, recepcion, cobro, etc.

En lo concerniente a los tramites de crédito es importante distinguir que -

cuando hay un pedido de crédito a corto o largo plazo, el riesgo debe fransferir

64



se al proveedor, &l es quien debe asumir toda la responsabilidad. En este caso,-
cualquier falta de pago por insolvencia del comprader no es imputable al consor
) 3 " ’ » - ) : L] . ) - - T34 . y

cia, sino al proveedor, porque es quien en un principio decidié si aceptaba o -
no el pedido,

El otro caso es cuando el sobreprecio que corresponde al consorcio, "o la

‘comision del intermediario en el pafs de destino u otros gastos adicionales incurri .

‘dos en exportacién, también deben ser abonades al proveedor,

6.~ Representacion, =, Es factible lograr la representacion, al contar con=
oficinas en los pafses 'de destino de las mercancias, lo que facilita el contacto -

con los clientes. L o ) "

1.8.1 BENEFICIOS A LA EMPRESA .

- Como ya hemos visto, los beneficios que los consorcios brindan a las em- -
presas manufactureras que estan integradas a ellos son de dos clases, econdmicos
y de servicios. Cabe hacer notar que estos beneficios se presentan en forma mix

ta, es. decir, que los servicios se pueden constituir en ecenomicos y viceversa.

La empresa exportadora cuenta ademas con ofro tipo de beneficios, los =
- cuales se obtienen por medio de los incentivos fiscales, particularmente el CEDI,
mismo que constituye un ejemplo inmejorable de la cadena de beneficios que los

.- consorcios. brindan a las empresas exportadoras,
' . - ' ! . Soele Tt
Los beneficios que las empresas. exportadoras obtienen al recibir este esti-
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- ‘mulo fiscal, los listamos a continuacion: . - B R

: 5] M§y0r ”diquhibilyidc_sd .de_:efgcf{\;o.v ,‘
2) kFléxibil'i;:qud'en los créditos concedidosi :

- 3) Impuestos bien pagados sobre buse; re.alyes.
4) .Meior cap.ifal de"frabaio'. -
5) ‘Facilidad pérd obtener financiamiento..

&) Otras ventajas concomitantes.

La empresa ademas ‘cuenfu con otros puntos a su favor, como son: el que
el éausante-sea oportuno en sus declaracfones, quev no omita ingresos y que el -
valor del CED} podra utilizarlo como elemento financiero para obtener mayor pro
"ductividad, mejordr su calidad, etc.; lo que trae.comq consecuencia mayores in

L4 . . s
gresos economicos y mejoras en la balanza comercial.

El que los beneficios se presenten en forma- mixta implica que un benefi-
. . . . . . -
cio econdomico puede estar relacionado directamente con uno de servicio. Por ~—
- . . * . . ’, »
ejemplo, enunciamos con anterioridad que uno de los beneficios economicos que
-bririda el consorcio a sus asociados es el aprovechar al maximo sus recursos hu~—

 manos. por medio de la especializacion y la division del trabajo.

Luego entonces, si uno de los beneficios de servi;:io es la ekperfencia de
los téenicos del consoreio, lograda a base de la especializacion, deducimo; que
'aspecfos,' tales como: obtencion de mejores pedidos,- cobranzas logradas de una =
V formﬁ mas eficiente, promocion de los productos y rapidez en recibir los benefi=

cios fiscales se logran gracias a la conjuncidn de ambas clases de beneficios que

ofrecen los consorcios. - 46



Ahora bien, un concepto mu‘y Gtil 'pard la emﬁrésa produétdra 'c'sociadul a
un (:’o_nsgrqrig‘evs lg rentabilidad interna en las ope}déione-s de exportacion. Esto -
" e 'deriva vfuhdur’nen_tqlr’nehfe a que las operaciones de vexporrucién- fas realiza per
sonal 'éspecialiiado, .ademc’is de que la experiencia del personal de una y otra. =
empresa resulfa debidamente aprovechada, lo que se. refleja en un costo. definiti~
vo menor, de que si los confcétos fueran hechc;s“individuufmenre -por -cada asécig_

, do‘.-:

1.8.2 BENEFICIOS AL PAIS

Estos beneficios se traducen en'la aportacidn tanto social como cuftural y

economica que se obtiene de la tarea de exportar, ya que contribuyen en una -
parte a salir del subdesarrollo en que se encuentra nuestro pafs. Con su objetivo
los consorcios de exportacion ayuddn a 'su vez u la creacion de fuentes de traba

"o esenciales, acumulando asf los beneficios que generan.

_Si nos pusieramos a ennumerar todos los beneficios que obtiene el pafs, -

serfa muy largo’ el fratar de danalizarlos a todos y cada uno de elfos.

Asf que diremos que tanto a nivel interndciondl como rnacional, los bene

ficios son mUltiples; ya que a nivel intemacional se derivan ventajas tan impor—
' - N ~

tantes, como la de tener una imagen como pafs productor capaz de exportar mas

. A ) ] . '3

que de importar, aumenfando con esto las divisas que entran a Ja economia na—

cional.

A nivel nacional, como ya dijimos, tendra una gran importancia socio= =

4 .
economica,
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Estos benéﬁcio's se interieluciondn de: I'dl"manerc que forman un blegque -
que .snrve como mohvucwn, dmgldo pnncnpalmente a los clases” sccnales menos -
favorecidas, para ‘que se esfuerzan por brmdqr una melor calidad a los productos
que manufavciurcn, ya que asto les va a repercutir en su'eccnomfa al estar en =

posibilidades de tener mejores ingresos y .por consiguiente, elevar su nivel de vida.

Economicamente, tenemos que, al lograr una mayor escala de exportacio-
nes, se cuentd con la facilidad de buscar la nivelacion de la balanza de pagos,’

én un momento dado.

Ahora . bien,. desarrollando el aspecto cultural en nuestras exportaciones, -
. . o poell a2 ¢
vamos a tener una mejor d|smbu_c|on de nuestras drtesanfas, que af ser {levadas
por las ferias y misiones en el exterior, lograran dar a conocer nuestra cultura=

en el extranjero.

'Resumieqda, tenemos que al ser beneficiadas las empresas exportadoras, -
se beneficiard también el. pafs, ya que brindard al exterior una buena imagen de
- pafls con capacidad exportadora de productos de calidad y por lo tanto, se verd

“en fa posibilidad de vender mds y mejor.

1.9 IMPORTANCIA SOCIOECONOMICA
' DE LOS CONSORCIOS
DE EXPORTACION
'Lbs pafses industrializados de economfa de mercado',' a traves de Ios' consorcios =
de exportacion desempeﬁan mulhples Funclones, promoviendo la especuahzoclony

Fuc:hfando el crec:mlento de plantas lndusrrmles, Favorec;endo de ésta manera -
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ld elevacion de los niveles de produccion y fortaleciendo las tasas de utilidad -

que constituyen uno de los Factores estratégicos para mantener la expansion de la

‘inversion.

El grado de particularidad como influyen las ventas al esterior en esas -

ol - i . '
economias depende de varios factores: como- el tamafio del mercado interno, la

‘intensidad 'y caracteristicas de su proceso de industrializacién, la dependencia

que tienen de sus recursos naturales para su abasto de materias primas, etc.

En Jos pm';es en desarrollo las exportaciones estdn presentes en . mayor o -
menor grado; aunque lo mds importante es que cumplen con la funcidn de suplir
las carencias de los bienes de consumo y de capital, como lo son las materias -

primas y la maquinaria, que no pueden ser atendidas por sus aparatos productivos.

Las exportaciones son factores clave de estos pafses, porque por medio de ellas
v.pu_éden mejorar su r;ivel de vida, mantener la evolucion de la actividad economica y
~F6rrq|eg.er sus centros productivos.

El equilibrio de la deficitaria balanza comercial en nuestro pals es una -~
consecuencia inmediata del incremento de la exportacion, el introducir divisas -
Cal paf# por medio de las exéortuciones( representa beneficios economicos al mis-
mo, como son: ucf%*iidcdes mejor remuneradas, rr;és fuentes de trabajo, mejor ni-
" vel de vida, mas y mejores servicios plblicos, mayor participacion econdmica de

la poblacién, etc.

Podrfamos afirmar que los factores positivos que se derivan de un desarro= -

1lo econdmico son ilimitados.

Si el crecimiento de las exportaciones no responde a los mismos ritmos de

: wln » b ) -as .
crecimiento del pafs, se generara un desequilibrio que traera-graves consecuen==
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-clas a |crgo plqzo, las que d:ffcﬂmenfe pueden continuar mdefmldos, sa pena -
* de .ocasionar grandas trastorrics que atenten contra la estab:iidad Ccmbncrnu el -
nwel de precios y se |mpondnan restrlcmones ul propio proceso de’ moderniza~ = .-
‘ cuon. Nl suqunera los esfuerzos por subshtu:r mportacmnes ser{an suﬁcnentes para

suphr del todo y perfectamente ld func:on vital de las mlsmas.
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*11. ASPECTO PROMOCIONAL
""'DE LOS CONSORCIOS

. 2. IMPORTANGIA DE LA PROMOCION -

. EN LOS CONSORCIOS

‘Basicamente a la promocidn se le define como un trabajo de informacién, persua

cion e influencia, que abarca: ventas, publicidad y ventas personales. .

La promocion para el consorcio es esencial ya que su objetivo es el de =
aumentar los volimenes de exportacion por medio de las directrices o cursos de= -
accion mencionados en la definicién.

Es importante la promocién porque del buen uso que se le dé a ésta de—

1

pendera el éxito de las ventas. Esto quiere.decir que si un consorcio brinda las

. mejores condiciones de los productos de sus empresas, estas tendran un incentivo

para seguir asociadas en el y tenderan a producir mas.

Entre otros de Jos factores importantes que la promocion brinda a los aso=
. ciados mencionaremos los siguientes: incremento de las ventas, lo que se traduce
. en mayor utilidad; logro. de una imagen adecuada de los productos de cada em— = -

7



" presa en particular; introduccion de nuevos productos en el mercado mundial, ete.:

o e - ) . . L i .
La promocion que cdada consorcio desq:ro“u debe de ir desde el conoci==
miento total de los productos o servicios sobre los que trabaja,  hasta la venta =

de les mismos.

- 13 o2 . I ¥ .
Para la optimizacion de la promocion los consorcios deben contar con la
- ' " ‘ - - .. . . )
informacion y los instrumentos necesarios,” dentro de los cuales enunciaremos los

“siguientes:

'u:) Conocimiento de la capacidad de exportacion de las empresas afilia-
das.

i)) CoﬁtdrA _céﬁ catalogos actualizados, con el fin de conocer el .tipov de’
produc.fos, calidad 'y precio de los:mismos. .

¢) Conocimiento del mercado én el cyal se van a promocionar los pro—
ductos y servicios qu‘efs‘e.' manején.

d) - Asesor{a personal en todos los tramites desde la érepqraci'c'm de la =
produccion y manejo de le5 productos durante su transportacion, has-
ta su He‘gadd al mercu&o de consumo. .

") Invésfig}acién de mercados para conocer los alcances <‘ie Hos préducfos
que vamos a tratar de exportar. Esto, con el obierﬁ de identificar -
fos mercados (hc':.bitos,‘ actitudes, roz.ones y métodos de compra de los

consumidores), la competencia y los niveles e {ndices de precio.

’ 3 » . . . 34
A este respecto, es importante hacer énfasis en la determinacion de los =
precios de exportacion. Para ello se toman en cuenta los siguientes criterios:
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1) Precio de Fébrica:

| A) Cqstd de produccion directo»(vmdteria p'rima,' mu_noﬂ de obrq,v amortiza

. ciones y depr.eciucion‘és).‘

8) Costos de produccion indh"ectos (éombusﬁble_s, materiales auxiliares, =
~ energla eléﬁtricu)r. - e

C) - Empaques y: embulqieé."

D) Costos de distribucidn,

2) Para determinar el precio de venta para exportacion deben establecerse los -
terminos de venta sobre los cuales van a realizarse las operaciones comerciales = =

con el importador, -

Térrminos de Vetjfu: _
" a) .FOB (LAB) = Libre u,Bror'do hc;sfu el puerto de embarque.
b VC -+ >F, Costo de! producto mas flete externo. |

:c’) " CIF. C‘o‘st‘o'.del prodycfo, Fllefe ekfemo y seguro de merc'é:ﬁcfu.i
d) Otrés* (c;tlgunas ofrcls_comBinaciones de estos terminos, segin convenga s

a la operacion: comercial).

: 3) También para la determinacion del precio de venta de exportacion ‘deb_era de
. renerse en cuenta la forma de page. Esto es, que pueden présen{'arse las siguien .
tes lalfemdtln;vas,. las cuales determinardn de cierta manera la polftica de precios,

- dependiendo de la forma y riempo del reembolso del valor total de la exporta-=
cién, ya sea éste por pago anticipado, de _contado; con giro a la vista o por = '

medio de una carta de crédito.



4) Otro factor a considerar seran comisiones o reembolsos, por concepto de .ven=
v . - [ . e [N 4 . - » : : L
 ta, distribucion y acondicionamiento que se tenga. que realizar al proeducto antes

de salir al.mercado para su consumo.

5) 'Un Qlfim’é; punto a considerar como instrumento importante en la promocion Vde
los cor;sorcios es lg realizacién de la venta meaianfe lé publicidad que se des-=
k"“‘clrrél,fd en el mercado que se va a atacar, intentando persuadir a -os comprodo'--
res>qu‘e los produc’tos'o-servicibs que se tratan de infroducir, son los que ellos ~
necesifan y desean, .yd éue la disf'ribucié;'n que se haga de nuestro producto de‘Es

rd ser conforme a un estudio de mercado previamente realizado, mismo que nos= .

determine las preferencias, gustos y necesidades de nuestro mercado consumidor,

2,1 FUNCIONES DEL
DEPARTAMENTO DE PROMOCION

Esta departamento realiza las siguientes funciones:

1.~ Cotizaciones: La disponibilidad de catalogos para el consumidar resul
ta imprescindible, Al ofrecer e! exportador un producto o varios, pero suscepti—
bles de exportacién conjunta, debe dar una descripcién detallada de ellos a fin -

de que progresivamente cree una imagen de unidad en la diversidad de productos.

A los productes susceptibles de expsrtacion conjunta se les conoce como

puquete de oferta.

Se efabora un poquete de oferta.fomando en cuenta lus consideraciones si
guientes:
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.a) ‘Naiura_ieia del producto.
b) ‘Cantidad di#ponible a exportar.
c) Plazes de entrega del producto.

d) Condiciones de venta.

En base a ésto se determina si el paquete de oferta justifica la e#porfa—-
cion, - si los precios guardan relacién con la ccrtlmpetencic: internacional, si fos =
tiempos de entrega responden a las exigencias de la demanda, y por Ghimo,i si-

los problemas de empaque, transportes, condiciones de pago, ciédite, etc., e -=

acomodan ‘a las practicas de ventas del comercio internacional .,

Establecido el paguete, se ven las alternativas juridicas, de modo que ~

cada negociador analiza los pros y los contras de cada formula de asociacion,

2) Desarrollo del producto y promocidn comercial. Para lanzar un produc .
to a un determinado mercado, es preferible establecer de antewano los contactos
comerciales necesarios, medir el grado de receptividad del mercado con respecto

- al producto y organizar las redes de distribucion.

Posteriormente , se puede determinar la publicidad, participacion en ferias

‘misiones comerciales, etc,

N

3) Canales de distribucion: La dist{ibucién va- en reldcion directa a la -
oferta disponible del producto.: Puede hacerse por medio de oficinas de venta o.
subsidiarias, agentes comisionistas, importadores establecidos en los mercados de

consumo, o con agenfes despachadores.
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4) Visitas comerciales: Para la identificacion de agentes, lo mejor es rea
lizar visitas qomerciales, aunque también se pueden identificar por medio de re-
vistas comerciales, boletines informatives, organizaciones locales y nacionafes =

(camaras de comercio, embajadas, etc.).

Toda visita comercial debe constituir un nexo de comunicacién permanen=

te a traves de la correspondencia y el contacto directo.

5) Presentacion del producro, disefio y empaque: Los consorcios deben ase
sorar a las empresas manufactureras en problemas de disefio y empcc-{ue .de . sus P‘i?
_ ductos. Esto es debido a que los gustos, cuprichos, preferencias y exigencias del
-mercad§ consumiaor en el exterior, son en ocasiones completamente diferent;as o
los de | Iés mercadés internos.

Asimismo, .e‘! consorcio debe proveer a la empresa manufacturera de la 12
formc;:ién necesaria respecto a los medios de transporte que han de utilizarse, =

.para basarse en ello al determinar los sistemas de empaque y embalaje.

4) Control de calidad: El consorcio, para e! control de calidad, debe fi=. "

jor "standars" a los que deben acoplarse las empresas participantes y obligarse a

“cumplirlas.

 Los productos deben cumplir con condiciones preestablecidas, ‘con el obje
to de que el comprador sepa lo que compra y no tenga que recubrir deficiencias

"y defectos después de realizada- la transaccion.

N ” - .
Se hace necesario el establecimiento de un departamento tecnico, que in=

‘cluya no sdlo.la presentacion del producte, su disefio y empaque, sino tambien,~
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_que tenga bajo v funciéﬁ el control de calidad,

- Esto es, que los productos ofrqc'idoﬁ cumplan” con las condiciones preesta=~

- blecidas, fijundo “standars”.

2:1.1 TiPOS DE PROMOCION

En el intento de los consorcios de exportacidn por mejorar las ventas'y -
.dcr @ conocer nueves productos en el mercado infernocional, se utilizan varios -
, elemenfos que conshiuysm la promocion en conjunto o mdmdwlmente dando es

" to por resul!rudo la creacion de los tipos de promocion.

Las_actividudes rslacionudas con la promocion de los productos en el mer

’ ch§ tiene dos_sénﬁdos:

a) El efecto de empuje dado por los consorcios de exportacién y los or=
- ganismos oficiales. -
b) E! efecto de atraccion qde se manifiesta a través de la importacion -

- que fomentan los campradores.

Para efectos de nuestro estudio,. tomaremos en  consideracién ‘sblo el primer
_punto, por medio del cual vemos las posibilidades de intensificar las ventas @ =
través de la promocion, abarcando desde el sondeo de mercado, hasta et estable

cimiento de contactos y la reclizacion del objetivo fundamental, que es la venta.

E! producto fendem a d:smbmrse por el ml de un p:oveedor, de un dis—
mbmdor o bien por la competencia d:recta en el mercado mediante el uso de- *
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todos los instrumentos de comercializacian,

Una vez mencionado el camino que deben seguir los productos para lograr

sy venta, enunciaremos los tipos de promocian:
1) La publicidad: que es la creadora e identificadora de la imagen.

2) La venta personal: es una forma de presentar directamente a fos com—

pradores un producto,

’ N t.' " . .
3) La promocion de ventas: en esta fase de la promocion intervienen va—
rios aspectos como: exhibiciones, aparadores, exposiciones y diversos esfuerzos =

de venta no rutinarios.

En cuanto a arsas geograficas, existen diversos medios de promocion en =
lo referente @ precio, uso, colores, etc.; aunado a ésto estan las imitaciones =
P ’ ’
oficiales de cada pafs que restringen la promocion y ventas. Es usual en este ti=
po de promocion hablar de paquetes integrados, labor que realizan de una mane
.ra primordial los consorcios, lo que ayuda a promover y comercializar diversos -
- [ ‘ 3 3 ‘
productos simultaneamente, Esta labor se encauza hocia grandes cadenas comer==
ciales en los pafses desarrollados, el paquete puede estar formado por artesanfas,

. materias primos, productos elaborados y semi~elaborados.

. . » » [ %) . N
Dependiendo del sistema economica=politico existente en cada pais las =
, . .
promociones difieren, porque mientras en unos sistemas el poder de compra esta=-

sblo en un organismo, en otros el poder de compra se encuentra muy diversificada.

78




Entonces se hace -necesario considerar ef establecimiento de pequeias ofi
cinas comerciales regionales, como una sucursal, ‘en los pafses donde la investi-

gacion de mercado demuestre que es factible comercializar productos.

" Otra forma de realizar la promocion es por medio de las ferias y mision=

nes comerciales {las cuales son explicadas en un tema posterior).

~ Las diferentes pramociones a lo largo de su labor buscan con interés el -

fomento a largo plazo y no el concluir un negocio espectacular,

En base a lo anterior, no hay que olvidar que antes de iniciar la promo-

cion de nuestros productos, es importante realizar las siguientes actividades:

a) Examen -del producto, realizado por los organismos cficiales constitui—
dos para este fin, que pueden constituir un método eficaz para adecuar la oferta

y la demanc}d.

b) Tambien deben considerarse todas las limitaciones a la promocion, la-

venta y el servicio,

No obstante, tan pronto un producto ha logrado introducirse en el merca
do internacional, debe ampliar 'y afirmar su posicion en una fase posterior, que-

“debe estar apoyada por un esfuerzo promocional adecuado.

©2.1.2 DETERMINACION DE tA
MEZCLA PROMOCIONAL

La mezcla promocional surge de la necesidad misma de que los empresa—
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rios @ consorcios necesitan combinar otros métodos de promocidn nuevos.
Esta mezcla incluye la publicidad y venta por correspondencia.

Como se ve, la mezcla promocional estarfa diffeil para los directores, ya

--que se deben usar varios medios de promocion o diversas combinaciones de ellos.

Existen varios factores que influyen en la mezcla promocional para la to-

~ma_de decisiones:

1. Cantidad de dinero disponible para‘ la promocion,
- 2. Naturaleza del mercado exterior,
3. Naturaleza del producto.

4. Ciclo de vida del producto.
A continuacion explicaremos cada uno de los factores.

1= Dinero. disponible.~ La cantidad de fondos disponibles para la
“promocion es el verdadero. determinante de la mezcla. Los consorcios con sufi= =
ciente dinero haran un mayor y eficaz uso de publicidad que fos que tengan li=

‘mitados recursos financieros.

2.~ Naturaleza deil mercado.~ Estard influenciada en las,rres‘FQI

-mas siguientes:

a) Alcance geografico del mercado. O sea, que los ingredientes promocio -

nales dirigidos al exterior.deben ser distintos ‘@ los de los mercados nacionales.
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b) Concéﬁtmcién del mercado. Esto influye sobre la estrategia promocié-

" nal de la siguiente manera: |

~- Clientes posibfes: a menores clientes potenciales se debe -incre—-
ment&r el apoyo en medios de difusian especializada, ‘dirigir to=
dos les elemenfos promocionafes a un sector determinado de fos=: -
consumidores de ese mércudo.

— Distintos tipos de clientes. N

- Concentracion del mercado.

c) Tipos de clientes. Aqui es donds la estrategia promocional se ve in~=.
fluenciada, dependiendo de si la campafic de wentas va dirigida a usuarios indus

‘triales, consumidcres privados o intermediarios.

3.- Naturaleza del producto.~ Los productos-de consumo preci—
san de distintias estrotegias. La mezcla promocional estd influenciada por el pro.

aucro, ya sea considerado de primera necesidad,  de especialidad o de lujo.

Por ejemplo, si vamos a exportar un producfo de primera necesidad, este
tendrd una distribucion amplia, por lo que no necesita una explicacion o demos

- - . )
tracion especial para su uso.

Existen una serie de medios promocianales los cu’a!es son utilizados de =
una manera independiente o casi siempre en una combinacicn, pero éste no fie=
ne patrones que sequir, pues como se sube, ei comercio 'y ei carécter personal -
‘son de un constunte éumbiar,, lo que dificulta la labor pron'xocionui; para ejempli
ficar la combinacién promocional, daremos el ejemplo siguiente:cuando la venta.
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piensa’ hacerse en un pais de economfa dirigida, lo mas recomendable es la ven
. . . .s

ta personal, ademas, este tipo de promocion se hace también a los productos de

derﬁdnda industrial.

Pero cuando la ventu se realiza o los paftes de economfa libre se podrd -
. Ql“ﬂ‘i‘zur la publicidud, ya sea en radie, T.V., cine y anuncios, o utilizando los
; ‘déécuehtos. Entonces vemos que t;pa combinqciSn podifa ser: la oferta de. art{cu-
‘VIi_os anunciados por radio, y la exposicion de-,urf{c‘ﬁlos por los diversos medios de’

ﬁuﬁl icidad.

Por consiguiente, la combinacion de la promocion solo debe de hacerse -
‘cuando- se conocen todos o la mayor parte de los factores mencionados- anterior—

mente.

4.- Etapa del ciclo de vida del producto.- Normalmente -
 su perfodo empleza con la- introduccién del producto cn el mercado internacio==
nal, pasa luego .o etapas de conocimiento, madurez y saturacién y finalmente =

termina declinando o iniciando el ciclo nuevamente con la compra del producto;

si la promocion hecha en el exterior fue la ideal.

A la promocién le es destinado dentro de los consorcios un 10% del to=
“tal de las ventas, no importando en la proporcion que sea destinado para cada =

tipo de esta.

Este 10% delvolimen de ventas realizadas, que se aplica a la promocion

que los consorcios realizen de sus productas y servicios, se origino por un decre
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to que con-fecha 17 de marzo de 1971 dio a la practica esta forma de gasto -

promocional .

2.2 IMPORTANCIA DEL ETIQUETADO

El etiquetado del producto, por ser un factor impartante en su identificacion, de
be estar disefiado conforme el producto lo requiera; debiendo cubric ademas: cier—
tos requisitos esenciales que distinguen a la etiqueta como tal, Estos requisitos -

son los siguientes:’

q) Identificar el producto.~ La- eﬁqqet-'a diferencia nuestro producto de los:
de la compefencid, e indicuvei lugar de procedencia de! producto. Esto Gltimo es
de suma importancia ya que cierfcs_.regionesjse qaracferirzan por pro.ducir lo mejor
de-un "X" prod.ucfo, por ejemplo: México se-caracteriza por prodgcir el mejor-
tequila del mundo y un producto al Hevar ld etiqueta "Hecho en: Mexico", se -
identifica inme&idﬁ:menfe; otro ejemplo es Japdn, con aparatos electronicos.

b) Promocionar al producte,~ Dentro del ciclo de vida de un producto, tanto
‘en ef _mefcado.nucional como enel extranjero, es factible llegar a una etapa de des
N censa o dec”ﬁcmienro; Una ayuda muy importante para superar esta etapa es el cam
bio de etiqueta. Por ejemplo, poniendo la palabra "Mejorado”, o "Nuevo", podemos
"alargar elvciclo de vidﬁ del producto o llegar a vender mas.

¢) Brinda informacion, - Esto se refiere princi'pqlmenfe al mensaje escrito=
en el que aparecen los compGnentes del producto, instrucciones para su uso, etc.,‘
por ejemplo, en las instrucciones de medicamentos, recetas én_artfcubs para la-

cocing, efc,

83



- . [ 34 _ ’ -
- d) Diversificacion de clases.~ Por ser un punto de suma importancia la =

. 14 [ . - . . .
variedad en el etiquetado se tratara mas ampliamente en el siguiente inciso.

e). Imc:gen que crea ef producro de fa empresq.-— Este punfo es solo la in

) \‘errelqcmn de los anrenores, ya que al crearse una uhc:gen de un producto, fa -

- empresa tene las puertas abiertas en‘e_! mercudo; ya sea para infroducir en el -

 mismo otfros productos, o simplemente mantener el nivel de ventas establecido.’

e qurf.e de los 5 pqnfc;s un?eri;’res,_' otro punto muy importante es porer in
.ciircx’::c:‘ionés .Aen el e‘ﬁquefudo de frc.:to’ que se Ie debe _dc_1-r‘ en el traslado al produc
to, por egempio. ‘ésfe lado "hacia c:mba"(ﬁgurc 1) “Indicacion de sujeccion® ==~
.(F, 2, "Fragd (F. 3),' “Protemse contra el agua® (F. 4), “Prote]ase contra el =
sol" {(F. 5), "No.se use ganchos" (F. 6), "Material radiactivo (F. 7, “Peligro"
{F. 8), "Contiene susfcmmas corrosivas” (F. 9), "Contiene explosivos” (F. 10}, =

otc. Elemplo de cphcccmn de los sfmbolos (F. ).

2.2.1 TIPOS DE ET!QUETAS Y
' - SU ENFOQUE PROMOCIONAL
Como se ha rﬁencionudo anferiormente, existe unq_diversificccién de e.'friv-
- éueras, las cuales ayudan e_norrneménfe a la promocion de los prodﬁcfos'naciona—
les en el exterior. Dentro de este aspecto se relacionan con el envase y con el
embalaje; se dice asto porque la mayorfa de los productos cuentan ademds con -~
las eﬁquefus-,- las que por lo general Hevan un‘mensujg dirigido para su maneio_,A

transporte y para el usuario del producto.
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MANEJESE CON CUTDADO A = 4]
o, q) : : _ . NO USE GANCHOS ( By
i) A S NO SE PINCHE -

b -

1 .
] o

- . MANTENGASE EN LUGAR FRIO -
ESTE LADO PARA ARRIBA : COLOGUESE LEJOS DEL FUEGO

(¥ 1) o (F.5)
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_ rjenido e apocacvin de los.simbolos

clager pa - J3 arcands e los embalajes

II' — este lado para arriba
" .~ mandjese con cuidado

- ’ .r X g I
. .— sujétese con cadenas aqui

oGk

3 XYZ — clave def cbﬂsighataria
1275 — clave del contrato de venta

16 _ — ndmero total de bultos
2 — ndmero del bulto

. - - . ibmarks
-Se recomienda como se ve en el ejemplo, el uso "
de 3 stimbolos 0 marcas principales y + marcas o claves

: 3o tecundarias, siguiende la forma del diagrama
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Es decir, que la etiqueta es promocional porque idenréff?ca al producto _:

creando. con. esto una imagen, facilitando el trafico de los productos y su usa. =

N

adecuado.
Las etiquetas son muy -variadas y se pueden- clasificar en:

a)"E;iqu‘eI‘a de marca.
; _ .

b) Etiqueta de calidad.

" ¢) Etigueta descriptiva o.infqrnfafivu..‘. ‘

A continuacién se dara un ejemplo de cada una de estas clasificaciones:

a) La etiq;.:efa de marca ‘es la que identifica el producto con ﬁuestra em—

presa. Ejemplo: en los costales en donde se exporta el cacao dice: "Comisidn =

del Cac;:o México”, en este caso el nombre de la Comision es usado quc: comer

ciolivzar el cacao de la zona sureste de Mé_xico en cualguier mercado interndcig
nal.

b) Etiqueta de calidad. Este tipo de etiqueta se usa principalmente en la

exportacion de prodiuctos para identificar los niveles de calidad. Esto sucede con

los vinos y licores, alimentos enlatados, cereales, automoviles, etc., ya que. los

paises desarrollados requieren que las exportaciones cumplan con ciertos requisi—

.tos de calidud,' asi como de sanidad,

- » - I3 - »” .
c) Etiqueta descriptiva o informativa. Se refiere a la informacion que con -

. tiene la etiqueta acerca de diversos factores del producto, como es su uso y su-

T P 34
composicion,

90



' Ahorg bien, estos Hpos de etiqueta pueden dividirse en: impresss o pega-
« bles. -

Para ejemplificar estas clases, podemos observar: en impresas, empaques =

“tetrapak" que contienen leche, algunas latas que contienen alimentos o las ca=

jas de cereales,

Y las etiquetas pegables las podemos identificar en ropa, los envases de -

jugos y frutas, y en frascos en general.

Asl como. hemos visto que estas clasificaciones de etiquetas vienen en con
junto con el envase y ol embalaje; se puede decir que en conjunto. la etiqueta,-
.~ -la marea, el envase y el embalaje crean una imagen, promoviendo la venta de-

nuestro producto; provecando con ésto expander las exportdciones.

2.3 GENERALIDADES DE FERIAS
Y MISIONES

7; _VUno de los medios mds efectivos para promover las exporfucior.nes que redlizc un

Alcov_risorcio es a fraves de la porfi;:ipacic'x_n en ferias o misiones comerciales, Este=

‘ﬂpdde eventos ha dado como consecuencia el incrementar el nivel de ventas d-e

los productos mexicanos en-el mercado inférnucional, parque reflejan una imagen

‘mas veridica de nuestros productos. .

Para tener una idea mas clara de los objetivos y formas organizativas de
estos medios de promacion, daremos a continuacion la-definicion de cada uno de

estos medios, tan-Gtiles para bs exportadores independientes como para las empre -

~

-sas asociadas a un consorcio de exportacion.
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~.Feria.= Es generalmente un lugar acondicionado para la exhibicion de
productos agricolas, industriales y de servicio, la cual exhibe f{sicamente los -

productos y es visitada por los futuros compradores.

Mision.~ Es la union de varias personas con el fin de promover los =
productos y servicios en el mercado internacional; estas personas visitan a los . -
compradores y usuarios (importadores), .utilizando los catalogos y muestrarios de -

estos productos y servicios.

La participacion en una feria puede ser de dos formas, diferenciadas por
un factor que es la participacion oficial en la feria; de aqui se deriva que la =
‘. . 34 . - N . . L .
participacion de una empresa exportadora independiente o asociada a un consor—
. -~ 4 . . . e . o
cio puede ser a traves de un pabellon nacional, si cuenta con patrocinio oficial,

» ) - - . ‘ ‘.
.o a traves de un local comercial, si no existe este.

«

Para dar una idea mas clara de estos tipos de participdcion en ferias, a

‘continuacidn se expondréan la definicion de cada una de estas formas.

Pabellén Naciona.= Es un lugar de exhibicion dentro de una feria’

con caracter oficial.

Local Comercial.~- Es cuando un espacio o lugar de exhibicion es

i . - . ’ - - - ” 3 »
cubierto por empresas particulares, sin participacion oficial.



2.3.1  MISIONES
En gqn‘eful se pt)eden'clyqsificur las fhisiqnes en horizontales y verticales,

teniendo estas una subclasificacion:

Mision Horizontal.- La integran empresarios de diferentes produc-
tos. Dentro de esta clasificacion podemos incluir las misiones comerciales y fas = -

econdmicas,

~ Mision Comercial.~. Generalmente esta formada por empresarios y =
representantes oficiales que visitan otros pafses. En si es un instrumento para co-

mercializar productos y establecer contacto directo con los importadores,

Mision Econdmica.~ Es un grupo de empresarios que van a explorar

mercados con el fin de comercializar sus productos,

- Misién Vertical.- La forman empresarios de un mismo producto o =
complementarios. Ejemplo: La industria automotriz, en la que no sélo participan
los fabricantes de automoviles, sino también los productores de elementos comple

-rentarios, como condensadores, neuméﬁcos, efc.

Su fin de estudio es la _invesfigqcién de mercados, la que puede tener -~
- dos objetivos: estudiar el mercado sdlo para las industrias que integran dicha mi-
'sidn; o bien, para toda la industria en general y para las diferentes camaras de

- comercio. y asociaciones de productores de cualquiera de los sectores productivos.

-

.. Dentro de esta clasificacion podemos incluir la brigada especializada, la .

93




- N b : c. ) . el v . ] 13 . - ! ‘ . ) g . 1 y ’ ‘
" cual esta formada por empresarios de un mismo séctor industrial o agropecuario, -

‘que, visitan pafses, estados o ‘asociaciones para promover sus productos,

2.3.2 FERIAS = o0

- Tipos de Ferias.~- Urio de los acontecimientos. importantes ‘en las fe
rias comerciales durante fos Gltimos 25 afios es el advenimiento de la feria espe~
cializada o vertical, las cuales se limitan a exponer solo bienes o servicios y/o
o R . Y . . .
a dirigirse a un publico determinado, mientras que las ferias comerciales genera~

-les v horizontales exponen productos de diversas empresas (bienes de consumo, de

equipo, etc.).

. La feria especializada ves donde‘ se exponen proddc‘fos .c.leb un solo‘ secfér -
-in‘ausfriul, agropecuario,. etc., este ﬁpo de Feri&s sev divide en dos formas: c)l -
Las de productqs afines y b) Las de productos especi‘fi_cos,‘ pdr ser especializada,
se.debeﬁ éncaréar de estas representantes técnicos y comérciales sumamente com~ .

pefentes.

La mayorfa de los visitantes éoﬁ‘impqrfudores del ramo, también éstos se -
' c!usifi'ccm"en' dos grupos: por tipo de industria y por tipo de mercado. La prime-‘
Ta cdmérende desde el que abarca todo el ramo hasta el que‘. solo se dedica a -
Qn péquei’io secfor,- ejemplo: la industria del cuero y sus se‘acfdrevs bolsas, calza—
A‘do,‘ c!nwronés,. etc. La segundc‘ comprende a los 'cé:mpradorés industriales y co—

merciales y a los compiadores de hienes de consumo,

La feria Flotante consiste en instalar dentro de diversas embarcaciones, -

%
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-exposicnones que slrvan de salqs de exhubnmon de producfos y servncios. Estas em
barcacfones, ‘al visitar fos pnnc:paies puertog de distintos pmses, llegq a unc -

gran cunhdad de comprqdcres potencmles.

Por Glfimo; debemos hacer mencién de las Ferias nucionoles en el extran= -
l,iam ¥y consnderur los obiehvos que persiguen estos eventos: promover una oferta -
eSpecnﬁca de producfos en’un pafs defermmcdo y exponer productos en general -‘
}en los pafses que orgumzundlchus Ferms. Todo ucoerde o sus necesxdudes yen -

qlgunas de las ramas produchvas o de servicio de sus espec:ahdades. '

2.3.3 FERIAS Y MISIONES COMO MEDIO

' - DE PROMOCION A LAS EXPORTAC]ONES
En lasl ferias se pueden conceﬁfrar eﬁ un solo lugar la oferta y,‘la deman’
‘ida; logrando ‘conAésto abqtir‘ vlos costos, no siendo neéesuri@ prsmécionar los pro |
aucfos y/;: se!rv_ici‘os por separado, como es el caso de las misiones. En las fon-
rias, los expositores puedeﬁ observar lo que hacen sus combeﬂdoreﬁ, ver'lqs’ nve
vos ‘urf(fgulos que>se exhiben y los precios de &stos; mientrds qué_ al visitante j“se
e ofrece !_u éportunidcld de ver calidad, précio, ventajas, etc., de los produc-

tos, asi como discutir condiciones de compra-venta.

Cuando la exposicion se organiza con una estrategia amplia de promo=- -
cidn, concebida para alcanzar objetivos concretos y basada en una realidad co-
‘nocida, es cuando da los mejores resultados.

. o .
Entre los errores en que mas frecuentemente se puede incurrir estan:
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‘@) Concurrir a las ferias sin asegurar el apoyo de fas actividades producti
vas de la.empresa cuyos productos se van a exponer. b) La participacién de per
sonal nd_gqpqcitgdg_. c) Celebrar exposiciones cuando para el propésito que Tas=

mueve hay ofras técnicas que serfan menos costosas y mas efectivas.

Ef problema no se reduce fan sdlo a elegir a cual de las ferias comercia
les conviene asistir. Cuando no exista una de &stas que realmente l‘conveng.u a~
uno o varios prodbcfos, .se puede optar por realizar una exhibicién proino;:ioncl -
de los productos fuera de feria, o la creacién de unu‘vii‘nagen a; fraves de otro -

.evento intemacional.

Oftros aspectos que debemos tomar en cuenta son los gastos que representa
lo participacion en-ferias, y en la clase de ayuda que representan los. exposito—
res, los orgonizadores del evento, etc.; ésto es parte de lo que el consorcio es

" ta obligado a ‘investigar para sus asociados.

El tiempo de exposicion deberd de ser breve, para motivar a los importa~
" dores a hacer acto de presencia; la participacion directa de los propios exportado :

. » - - ” [
res ayudara considerablemente a su éxito.

Aparte de ias anteriormente sefialadas, el consorcio tiene ademés entre =
g TH -funcio,nes,' info'n;'lar a los productores ciertos cspecfoé de la feria, tales como:
q)'N'bmbré, lugar y fecha en que se llevard a cabo. b) Tipo de ésta. ¢) Estudio
-de las perspectivas preliminares del mercado, d) Calidad de los productos de la=
compefencid. e) Motivos pqrd proponer -la participacién. f Lugar en relacion =
' con la cireulacién dei brénsito de donde estara situado el pabelion del infereéu-f
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) cio." g) Fecha de clausura para la pr'es-enrdcikén de 'so!icihjdes de 'espdcid. h) Grz_:i_
do de apoyo de los ugentes y cifras del presupuesfo de pubhmdud i) Métodos -
pqru evcluur el resull'ado, y otros que el exposntor deberd tomar en cuenta en ba
se a su experiencia. Aparte que se debe incluir toda fa literatura que la feria ~
edite,

‘Debe cuidarse que la feria no reste importancia al producto, la determi- -
nacion de. la distribucién se hace en base a cada sector productivo, y aun cuan
“do un agenré:sedmuy eficaz, no sera posible que cubra todo lo ref_;arente ala-
Feriq, por eso, es mejor que los empresarios que forman parte del consorcio acu=
dan a la misma. Esto les traera beneficios personales que podran aplicarlos a sy~

empresa,

Los representantes de los empresarios deben preparar. el material suficiente,
- con calidad, teniendo en cuenta idioma, costumbres y especf_ficqr en su lista de

precios: lds condiciones con claridad,

‘2.4 CONVENIOS INTERNACIONALES

Los convenios comerciales celebrados oficialmente a nivel internacional estan en
S e . : . o e

caminados a lograr tratos preferenciales; por lo general se realizan con paises al

tamente industrializados, para obtener preferencias arancelarias que permitan una

activa promocion de nuestros producios al exterior,

Ahora bien, la efectividad de estos convenios desde el punto de vista del

exportador es relativamente poca, ya que tomo se suscriben a nivel oficial, en= .
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«
k geqérul .mv)‘se toma er.l cuenta el punto de vistg del émﬁre;drio"'y no Hlegan.a be
neﬁ'c'i_drlld én un grado 6primb, ya que muchas veces el precio éiiudo er; el ;:on-
venio no llega a revpr.esrer‘\tér ga.ncnciu al productor al que ilegan a presentarsele
diversos problemas, tales como el alza de precios en materias primas, alza e.n sa

larios, etc.

En cambio, a nivel gubermnamental para empresas paraestatales, estos con-

venios- sf pueden ilegar a ser efectivos ya que los productos de este tpo de em=

presas se manejan a base del sistema. de precios internacionales. Como ejemplo ~

de estos podemos citar: petrdleo, cafe, etc.

Para tener una idea mas clara de los tipos y caracterfsticas de los diferen -

tes tipos:de convenios, a continuacion daremos las definiciones de cada una, pa

ra su mejor comprension,

S

 Se dividen en: bilaterales, multilaterales y sobre productos terminados.

"Convenio Comercial Bilateral.- Son los convenios que nuestro
pals celebra con ofro pafs, para lograr reciprocamente tratos preferenciales en di-

~farentes areas productiVas.

Convenio Comercial Muitilateral.~ Este tipo lo suscribe nues
tro pafs con comunidades, asociacionés o consejos que' abc‘tr‘can varios paises, por.
" ejemplo: el mercomin europeo, ALALC (Asociacidn Latino Americana al Libre -
Cromercio),' etc.

Ahora enumeraremos afgunos de los convenios que ha suscrito Mexico y -

que aln se encuentra vigentes,
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" CONVENIOS COMERCIALES BILATERALES

PAI s 5 FECHA DE ENTRADA EN VIGOR
' Canada. - o s ds funio de 1947
Confédgrqdién So’iigf 7 de julio de 1951
i:fsfud_o de 1srael - o ' 25 de julio ae 1952
ssrgéss Unidos de’ Brasil | 7 da diciembre de 1931

'der.n:ui;c_ L S - - 3 de julio de 19.75

» Japon : = ' o 18'-.rde enero de 1970
Refno d_e‘ los ‘Paf§es‘ Bajos -5 de. febrero de 1952
RepUblica Arabe de Egipto 26.de r;warzo ‘de 1966
Repﬁﬁlicd de Cc;ireq '. ' 17 de>marzo de 1969
>Repﬁblr‘|cc| de Costa Rica- " © 15 de marzo de 1950 '

- CONVENIOS MULTILATERALES ,
ASOCIACION o  FECHA DE ENTRADA EN VIGOR

Tratado por el que se esl'a!:;lece

vun‘a. zona Libre de Comercio e

instituye la Asociacidn Latino= -

-_americancx de Lib;e Comercia

- (ALALC) o ‘ "2 de mayo de 1961

.- Convencidn sobre reconocimien
to y ejecucion de las sentencias. -
arbitrales extranferas O.N.U, . - 10 de junio de 19‘70‘."‘7_‘

e



e , C:ON\V/ENI(‘)'S‘MULTl[;ATERAL.ES | o
~A.SQVCIACIVOkN.‘I U T ~ FECHA 'DE-ENTRADA EN VIGOR
- Adqerdo' e}nrtre-,lQS Estﬁdo; Unidos

Mexi&:uhqs y q’l Conseio kdé A)_{d-

da-Mutqu'(CAME) Mosch R o . -13' de agosto 'de 1975,

CONVENIOS SOBRE "PRODUCTOS BASICOS

PALS .. FECHA DE ENTRADAEN VIGOR
C_onvenio Internacional del Azlear .. . - . 1 d‘er.ene_ro de 1974 . |
Conveni;:; lhtern‘ocfonaf del” Cafe et 3_11de diciembre de 1968 7
‘Convenio Internacional -del Trigo - e 18 de iul?o de ‘1?71

Convenio Inrerﬁqcic’mal del Estafio i_ Ll .]V de julio de 1971. .
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1, EL ASPEGTO FiSCAL.
DE LOS CONSORCIOS -

3. INCENTIVOS FISCALES EN MEXICO

" A LAS EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR

.Dgranfe ia décudu' anterior al 15 de marzo de 1971 se ufﬂiz‘ubd el sistema de in’ '
centivo rfip!e, administrado por fa S.H.C.P., éue inclufa exenciones de impues
tos de exportacion, devolucidon de lu parte sobre Ingresos Mercantiles correspon—
dientes al Gobiemo Federal (1.8% del valorr dé realizacion), asl. como -un 'reém—
bolso del 50% del impuesto ,°’ ingreso imputable al incremento de las exportacic
naes sobre los niveles de 1971, Era factible también obtener la devolucidn de _-‘
los derechos de importacion sobre los.insumos importados que eran utilizados a su
" vez en la manufactura de articulos para exporfc:cic'm,‘ si se reunfan cierfus. cdra_é
‘tarfsticas y §e~safisfecfan otras tantas condiciones, a criterio de fa S;H.C.P., se
’ podfu.gozar de beneﬂc‘Ios de tarifas preferenciales en la utilizacion de los me=

dios dispuestos por dicha institucion piblica.

‘Lo suma total de fos bensficios concedidos es sin embargo bastante péqus :

fia; de acuerdo a estimaciones extrdoﬁciule_s,' diffciieﬁqnte‘ excede el 2% del vo~".
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- lor de 'las exportaciones de manufacturas. Estos beneficios concedidos por la ley,
como sé .mencioné anteriormente, son. sumamente pequefios, y su otorgamiento es .
' ta sujeto a diversas limitaciones y cuando se ‘reunen las condiciones estipuladas,

las dificultades practicas-para obtener los beneficios son considerables.

" Los subsidios eran concedidos Gnicamente a productos terminados no suje=—
tos a transformacian posterior en el extranjero. La devolucion de los derechos so
bre los insumos importados solo eran concedidos si éstos no excedian del 20% =

del valor del producto, Por (ltimo, la exencion del impuesto sobre ingresos Mer

" cantiles era aplicable solo a las ventas directas,

Analizando lo anterior, resumiremos en cuatre puntos-las principales fallas
o limitaciones a los estimulos fiscales anterfores a Jos establecidos en el decreto

" publicado ‘en marzo de 1971,

.- Redujo considerablemente su campo de accion al permitir devolucion
de impuesto tan sdlo si las materias primas importadas eran no mayores del 20.%,
esfcb’epiendo un> porcentaje de integracion del 80%, siendo éste sumamente ele-
&ado.

2.~ Era usado por un escaso nimero de exportadores, por su complejidad.

3.~ Los empresas especializadas de Comercio Exterior, as{ como las que -
efectuaran ventas en consignacién a mercados extranjeros, no eran realmente es-

timuladas.

Las devoluciones que comprendfan eran tan sdlo la Gltima etapa del fm--

' puesto sobre Ingresos' Mercantiles. »
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Todo esto dno ongeﬁ a los beneﬁcms que en Ja ccruahduci esfcn v:gen‘tes,;
por: ucuerdc presldencml del. 17 de marzo - de 1971, el cual anuhzaremos mus ade
lante,

El '!.7 de ﬁﬁrzdde 1971 el E‘l'acurivo Federal pﬁblicé en el' Diario Oficial
'de la Federaclon el acuerdo que esfublece fa devolucnon de los |mpuesfos mdnrecj
tos y el general de mportqc\on por venfos efectuadcs ol exterior. Dentro de es= 8
Afe or’dendmieﬁto- se promo'/ié ’lc,comercializdcién _direcf_a de productos, al autori-
© zar que las- venﬁ:s efectuadas por.los primeros intermediarios entre el fdbricuﬁfé-
nucmna! y el lmportcdor ex’rramero ‘fueran susceptibles de obtener la devolu~ - ‘.
“cion del 1 %, lo que conshtuye una de las innovaciones en la estructura de los :
exportadoras por medio de la via Fiscal, ya que en el ‘subsidio triple no se con-

‘ templaba esta’ posibilidad,

Los incentivos fiscales, aunados a la reestructuracion administrativa de los

Y . .h ) - ' .

- drganos promotores de exportacién, como son la reorganizacion del Banco de Co- .

mercio Exterior y la creacion del lnstitutc Mexicano de Comercio Exterior, fue—
v - - P} I3 ”~ 3 ’ L : .

“ron los medios con los que la administracion piblica cooperd para que Mexico =

pudiera incrementar sus ventas al exterior, racionalizara sus importaciones y en—

cauzara los programas de substitucion de importacion en el mercado nacional.

Esfu _polftica bien d‘elineadu,- que satisface las exi‘gencius que nuestro cre-‘
'C|m|enfo economico reqmera, se enfrentaba a algunos problemas mucmles, den-- )
tro de fos cuales se enconfrcbcn. la escases de una mfrqestructura de ventcs, -- 
qu.e permmera promover la produccmn deshnddu alg expor’racmn, ast como el ‘
adecuado manejo de clerfos ccnales de mformacxon, que permmercm al exporta=
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© dor-mexicano utilizar en forma: Sptima las oportunidades in’rerndciéhdleis_.

Las alternahvus eran. mulﬂplea Y variadas y. sa requend con urgencia la =
necemdud de solveni‘arlas, de la manera mas conveniente de acuerdo a los nece-
V'sxdqdes del comercio extenor en "México, Uno de los medios por. los’ cuu!es se =
les dlo rupnda respuesto & estas alfernatwas fue. el lMCE, por: el que se canuluza
: ‘ron muchas y con muy buenosmesulch_ios, pero sa requerfa institucionalizar ia_ es
' /tlrbct‘u_ra de veﬁhs»‘rqqé complementara la 1abor ‘de‘ promocion y coordinacién, asi

.. como. de asesorfa renlizada por dicho drgano oficial.

P.aru rrﬁtur que las éxporrqcfénes se éfectuafcn‘ ﬁor medio. &e las empresas
de "comercio‘ exterior, so considerd cénvenienté otoi’éur ‘un incehﬂ\io adicional,
_ de qcuerdo con las sugerenclus hechas por la comisién economica para lu Amen-
*‘cu Lahnu.-Paru ello, lu S.H. C.P. consulro el parecer de los mdusfna!es, los -

' ‘c_om,er_ciunfas, ol Banco de Comercio Ex!'erior y el l.M.C.E.

Este incentivo odicional para los exportadores no fue creado con la fina=
- Tidad de substituir los déporfumenfos de comercio exferiér de las empresas de este
'-t;urrio,' o qua presfut servicios de trafico, dq;:umenfacién y asesorf{a ekxc!usivamaﬂ ,
& te, sin6 para auxiliar a los axporfudores a promover de la mejor manera sus ven .
tas al extranjero, empleando los medios idoneos para la penetracion y difusion a

sus estrategias de comercializacion.

Pcro poder gozar de-estos benef’ icios fiscales, Ius empresas de -comercio =

exfenor deberan, entre -ofros requmfos, suierclrse a ius condic;ones s:gunenres.
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]) La devolucmn de impuestos indirectos hasta el 4% que causen lds em=
presas de comerclo exfenor (consorc:o o empresd de servxc:o), conshruye una dyu'

- ‘du para su ,orgunizacion,’ ~funcionamiento 'y desarrofic,

2) Dicha devolucién serd adicional al monto de los'FCEDIS, y no interfe~

rird con la administracién de éstos,

3) La'base para el computo de la devolucidn adicional serd el valor de -
Vlu F@cfura planta (FOB) "LIBR‘E A BORDQ MEXICO", del producto mnhufacfuram

do. exportado,

4) Se concedera la dgvolucién adicional 4% 6nicu‘n';enfe cuenﬁo se Ide-;- -
muesire que la exportacién se realizd a través de una empresa de ébmercio ex}é‘
rlor,

5) Se cancelard el registro a las empresos de ’cémgrcio exferior, si- astas ~
no, cumplen con ll:s condiciones fijadus, como son: Incrementar en un 20% las =
exportaciones del prinQer afio, sobre la base de laus exporfaciones realizadas en -
los 12 meses inmediatos anteriores; para los cuatro siguientes iai‘ios, el incremento
‘deberd ser del 15% acumulativo anual, cualquier cantidad adicional al 20 y -
15% gefé bonificada para considerar el incremento en los afios subsecuentes; del
incremento, el consorcio o empresd de serviciovdeber& realizar exporfuci'ones de
productos de pequefias y medianas industn'aﬁ, asi como productos artesanales en ~

un 30% como minimo (ver anexo 1).

Por lo tanto, vemos que la competencia en los mercados Internocionales-
es cada vez mas aguda, lo que ha obligado a numercsos pafses a realizar esfuer
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zos decididos, que permitan a los productos manufacturados la concurrencia a los -
~mercados internacionales, -Si bien, lo expuesto es cierto para todos los pafses en -
.general, lo es aln mas para aquellos como el nuestro, que deben adquirir equi—

po y tecnologfa que todavia no producen.

Por otra parte, el aprovechamiento parcial de la capacidad instalada de.
‘numerosds ramas de la industria nacional implica mayores costos de produccidn, =
-que es preciso abatir, aumentando la exportacion y capacitando as{ al pafs para

que pueda acudir ventajosamente al mercado internacional .

- Es evidente, por tanto, la necesidad de un régimen de fomento a la ex—
’ o* . A e . C e
.portacion, acorde con la actual oportunidad economica nacional e internacional
de aumentar la produceidn y las ventas de artfculos manufacturadas al exterior, =
mediante estimulos fiscales a los productores e intermedidrios especialistas, cuya
aplicacion habra de .coordinarse con otros estimulos,  atacando simultaneamente to

dos los aspectos de la exportacién.

Por los motivos que anteceden se acordd expedir el siguiente acuerdo que
dispone la devolucién de impuestos indirectos, as{ como del impuesto genera! de

1

~ importacion a- los exportadores de productos de manufactura nacional.

1. Respecto a la devolucién del impuesto general de impertacion se refie
‘re a los insumes y maquinaria importados para la fabricacion de productos desti~

- nados a la exportacidn (importacidn -temporal),
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ANALISiS Y EXPLICACION DEL
ACUERDO PRESIDENClAL DEL
17 DE MARZ O DE 1971
. Destacan cuatro puntos de suma importancia, mismos que, a juicio crlel,éie‘c;uyti\)o' ;

: . federal dieron origen al acuerdo:

Que |a competenc'o en los mercados mfernac:onules es bqsfcmte eriti-
‘cu, por lo que los’ pcnses ven en los producfos manuFacfurados |c| Gnica solucién
o pdru‘poder vgnder y obfener mqyores dw;sas, c‘uunq‘ue se siga mcmfemendo un buen
- porcentaje. ds exportaciéﬁ de productos prim;:rios, yq que Hd compétgncid los ha=

“ce poco rentables para acudir a dichos mercados,

2. La exportqcnon es.una mquxefud de todos los pafses, pero lo es’ mas -
' para. aque"os en. vuas de desarrollo, nacesnfando lmportar maquinaria: para’ su des

envolvimiento econdmico.

3. Que la productividad industrial no estd a su.maximo nivel de produc=
cidén debido principalmente a la falta ‘de mercados, siendo la Unica solucion la=

-de promover la exportacion.

4, La necesidad de desarrollar un sistema mds dindmico de incentivos y =’
fomento fiscal a las exportaciones, que este mds acorde a las necesidades nacio-

nales e internaclonafes.

Sobresale el espiritu proteccionista del acuerds cuando se dice que los =
. : - * a” . S
elementos incurridos en el costo de produccion del artfculo de exportacion, sear:

determinados con una mayor integractén de elementos nacionales en su fabrica==
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.2 ‘ : . 4oa . L ) B
cion, fomando en cuenta nicamente las exportaciones establecidas en las seccio

~ .nes &, 7.y 8 de la tarifa general de exportacidn.

Es la Secrefcnq de. Hacienda y Crédito Pubhco (Dnecmo;\ Generul de. és
rudlos Hacendqnos) la que fijara por ramas industriales el _porcentae generu] de
devolucnones que les corresponda. Esro es considerado un punto muy dificil de -
: Vdeﬂmr‘,‘,’ ya que, por ejemplo, el ‘fisco aleman ha fijado normas para definir y de
* terminar dicht;hskﬂimpuesfos indirectos, dé ccue‘raé ala ramai,indvstriul a la que -
']J:'eyfe‘nezcdm y en VBcseA' a las cantidades de impuestas pdgddos en. las diferentes =
‘ ’ef‘cp_os de la industrializacién. En Mexico, al igual que eﬁ Colombi_a;‘ se ha -Fi-"
itﬁdo un pércentaie constante, "que en la actualidad es del 11.% dal valor deﬁlas

exporfcc;ones. Al consorcno de exportacmn se le otorga un 4% adicional al am

terior para su func:onqmenfo.

Se establecen los grados de manufactura nccioﬁcl én los articulos de ex= :
» portacuon y con elio proporcnonalmenfe el porcentaje de incenfivos a los que es '
tn 5U|etos. Queda esrabiemdo que los productos con un grado de mtegruclon na
clonal superior al 60% pcdrén gozar de la totalidad de los beneficios .ﬁscales -
(11 %).

Tambié_,n se- estipulan las bases para acogerse al incentive corre;édnd'lente. '

a la devolucidn del impuesto general de importacion,.

Por ofro lado se mencionda el hecho de que un intermediario puede ser be. .
neficiado por estos incentivos. Se habla de empresas de comercio exterior, y se

-deja ver uno de los requisitos del consorcio, como es el de registrarse en lg ==
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“+ §.H.C,P.; pero lo mas importanie es que los distribuidores de los consorcios no

tengan derecho al incentive. fiscal.

3.2, BREVE ANALISIS DE LOS CEDIS

Los CEDIS serdn utilizados exclusivamerite para el pago de impuestos fede
rales .no sujetos g un fin especifico.

Se determina ef grado de manufactura nacional tomande ‘en cuenta los si="
- guientes concepfos:

.= Materias primas y art{culos. semiterminados .o terminados integrantes .
del produéto, asf como sus envases puestos en la fabrica que haya realizado el =

“proceso de manufacturg final: a) Nacionales, b) importados. o

2.= Combustibles y otros materiales auxiliares necesarios para la fabrica=

_cibn, también puestos en dicha fabrica: ) nacionales, b) importados,

. 3.~ Energla utilizada directamente en la fabricacion, ' N

L 4.- Mano de cbra directa, comprendiendo salarios y pi’esraclones estipula

das en el contrato de trabajo.

5.= Depreciacién de maquinaria y equipo.

El grado de manufactura naciona! serd de la proporcion que resulte de di. .
vidir la suma de esos- conceptos excluyendo a los incisos Ty2yen sU ‘caso, el
5/ entre su total.
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A eFecfo de hucer mds comprens:bles esfos conceptos, daremos a conhnua -

. cién el scgmenre e|emplo-

v -

CONCEPTO - . NACIONALES  IMPORTADAS - SUMA
B O Matenus primas s SR 90 SR _IOV s 100

Combusﬂbles ymctenos S R '

“auxiliares’ S Te700 300 100
i, S;H.C.P., Sin.-secr'efarfa ‘

de egresos y Tesorerfa Federal.

Instructivo para la expedicion
.y amortizacion del CEDI.

!\} Enes;gfa elééfrica v 100 ‘, - 100
V Muno de obra d:recta o | | -
Yy prestacnones o ; A e S 100 .

| '.Vll. Depreciacion y. am;:rﬂz'_cx‘cién L _!_Qg . o '-—‘ ¥ -1ee -

Ccs_fo‘ de la manufactura nacional = 460 500 = §2%

Lo que signiﬂca‘ que én ferminos de tanto por ciento, el valor total de -
o 'l.dé materiales nacionales utilizados en el producto exportado es def 92%. (Ver=-

“formas'1' A, 18, 1 Cy1D),

©.3.3 ORGANISMOS OFICIALES Y PRIVADOS .~
AL SERVICIO DEL COMERCIO EXTERIOR
En temas anteriores hemos comentado qué en los ﬁllﬁ_mbs afios, un ‘nGmerq
creciente de paises en desarrollo han advertido ‘que las polfticas proteccionistas~
son nocivas para las exportaciones, al mismo tiempo que fomentan la producci.én '
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~interna a altos costos y que substituyen algunas importaciones.

El _qﬁq astas politicas fomenten la produccién interna a altos cosfés, es =
'espeéiqlménte“cierk; pard los bienes manufacturados, porque un producto adquiere
altos precios en los mercados internos para contrarrestar sﬁ,exportq;:ién,_ pues al =
venderse en el extarior, el precio djsminuye para tograr su competitividad _—l 1

.- mercado - internacional .

E;fe Héd de consideraciones huﬁ {noﬁquo a que ‘vu;‘-ios paises modifiquen‘ '
sus. sistemqs de incentivos fiscales, con el objeto de btqrgur un especial trato a
'las,ekporfdci.ones. Tdl es el caso de Formosa y Cored, cuya pofftica se Eo reve_s‘
ﬁ'ao de una g'uma.de incentivos di‘re_;:ros e vindire»c,fos a las exportaciones, mismos‘
_gue‘vcdmprenden ;rédirés, preférenciales, 'exgncior'\es\de impuestos y aranceles so=
‘Br_é los materiales incurridos o ifsurios (éﬂ- Ccréa,: fos subsidies a la exportqcié’nv
logran aicaﬁzar un promedia del 30%, sieﬁao todavia més altos los otorgados a~

las exportaciones de productos manufacturados.

. En nuestro pafs son muy variadas las clases de financiamiento que pueden
" lograrse en condiciones y tasas bastante favorables. Contamos con instrumentos -

que aportan recursos d la exportacion, tales como:

FOMEX (Fo.ndo‘puru el Fomento de las Exportaciones de Productos Manu=
V .fc:cfurados). A

—BANCOMEX (Banco Nacional de Comercio E#feridr) ‘

COMESEC .(C'bmpaﬁfd Mexieaia de Seguros de Crédito)

- Contamos asi mismo, con -otros organismos tanto oficiales como privados, =
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‘ pero “encummadcs_;q 4|q promacion y. servicio del comeicio exterior en México. =

Entre estos Gltimos tenemos: los siguientes:

, ‘UI\AC.E (Insﬂtuf’o M‘exicuﬁo.dé, Cdmércio Exterior)
 ANIERM {Asociacibn Nacional de lmpér*cdores y Exportadores de Ia Repgx;
- blica ‘Mexicana) . | o
' .ALALC (Amc\acion Latino ‘Americana al Libre Comerclo)
NAFlNSA (Nacaonal Fmoncnera, S. A )
- »SHCP (Secrerarfu de Hacienda y Credlfo Publico) y sus depurfomenfos.
- »I'. Dlreccnon General de Estud:os Hacendarlcs ¥ Asuntos lnternacio- .
‘nales. |

ll. Departamento de Precios. de Importacién y Exportacién. -

‘Todos los organismos mencionados estan dedicadés. al servicio de importa=
) s o
ciones y exportaciones, ya sea financiandolas o promociondndolas; pero por reque
" yirlo as{  nuestro estudio, enunciaremos los servicios que esros organismos. prestan

{Onicamente con respscto a las exporfaciones).

Empezaremos analizando las funciones de promocion continuande con los=
“de financiamiento y por Ultimo pondremos especial énfasis en lo que. a seguros -

de crédito se rafiere y a la forma en como éstos operan en México.
IMCE.~ Entre los muchos servicios que proporciona, ayuda a los exporta~
. .dores a: .

1. Informarse sobre cotizaciones internacionales. )
2. Conocer los impuestas que paga su producto en el pais a donde quie~
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“re exportar y 'su iéglqrﬁénro de importacion.
3 chi:mo(:er las ‘espécfficucior\es fécnicas y fas norr;r\dg nqéibnqles e inter
' _nucior'\oléé_d.é calidad, | pura' adecuar a ella sus productos.
4. Gestionar sus ,CE‘DIS.' |
5. Elégi; el ?raﬁsporre mas c.;xpropiqdo y negociar los fletes mas ;:onve- -
ﬁienfes en el mercado internacional.

4. Editar folletos que promuevan sus productos en el exterior.

‘AN}ERM.‘- Oférgu o los exportadores, entre otros,.i los siguientes sewicio;:;

1. Legalizacion consular de documentos de exportacion,

2, Gestiora el registro de productos para ser incluidos en las negqciu-;-;
ciones ALALC,

3. Establece conchfos con 'exhjcmieros que‘puedon comprar, distr;’b‘uir o=
representar los productos de sUs csocmdos, y procade al envio de -
muestras por. cuenta del mferesado.

4, Aﬂende las misiones comerciales extranjeras que visitan nuestro pufs.-
)) cqﬁcertan citas entre sus ‘mfeérunfes y sus ‘ué‘ociuciles.

-8, | Asesora sobre tarifas de exportacion, aéreas, terrestres ‘y »marfﬂmas, -

agencias, seguros, financiamientos y tramites de incentivos,

“ALALC.= Tiene como principal funcion balancear equitativamente las refaciones =

comerciales entre los pufses latincamericanos,

Lleva un control especifico de !qs 1mporfac1ones y exporfucmnes de cada

uno de estos’ palses, con el fin de evitar mufuahdad en las ranfcls arancelarias -]
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por concepto: de comercio exterior.:
. . : . ‘ .
-~ Por ejemplo, diremos que si” México exporta a Colombia fibras de acetdto,

- & importa de este pafs nuez moscada o perefil, por el hecho ‘de que los dos es—

- tén comerciando, se liberan de las tarifas arancelarias.:

NAFINSA., - lns‘rifuci;n .de' crédito: Ope;ra principalmente como banco de des&rrg -
v“Jc‘w»ec‘onémicok y-es el proveedor de fondos més importante pal;a fines de equ‘n-r-
slén‘.fnausfricl.. Tqmbiéﬁ actia como ugen.{ré del gobierno federal, purc—l fa nego—
¢iqci6n y administracion de empréstitos extranier:os; asf »com‘o para el control -de

crédita’ internacional para préstamos piblicos y privados:
: ) . . ,

Esta instifucion tiene poder para proveer fondos, financiar empresas, asis
“‘tirlas técnicamente e incluso, para operarfas, NAFINSA es un banco de desarro=

lo.

“BANCOMEX, = Es una institucidn nacional de crédito, auxiliar del comercio ex=

terior, que abrio sus puertas el 2 de julio de 1937.

Sus principales objetivos estan encaminados a promover, desarrollar y orga
‘,"r'ﬁ’zqr el comercio exterior mexicano. |

BANCOMEX realiza todas las operaciones de cualquier insﬁfpcién de crédito, -
pero Unicamente ‘encaminadas al comercio exrerior,‘ dando preferencia d. los CON
-SORCIOS DE COMERCIO EXTERIOR, -siguiendo con la politica de fomentar este
Af’ibpo de empresas. El monto del capital social del banco esta constituids con :un'
51% de .apqn;l'acién gubernqﬁenral.
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P'dr‘urque‘ esta_'i:gnco otorg‘e crédivrc;s se sujeta‘a o cjﬁe dijs»poneﬁ para ersfe ;
_"'efecf’o::; L 7 | |
| A) La Ley .(;:eneral de Tftulos y Operéciones de Créditos,
) La Ley General de Ope\;aciones de Crédito -y Organismos Auxili_ares.“
, AC) Acuerdos' de la Comisién Nacional Bancaria.
.-D) Acuerdos’de la Asociacion ae Banqueros de México.
_E) Disposiciones de la S.H.C.P,

F) Disposiciones del Banco de Mexico, S.A.

Sus créditos estan destinados exclusivamente alas Greas de:
a) Exportacion
b) Substitucion de importaciones

<}  importacion,

Exportacidn.- Para poder otorgar creditos es necesario que sean pedi
‘dos ‘en firme, que los productos tengan permiso de exportacion y que les haya si

do tramitado e! sequro de crédito,

Una de las funciones que este banco realiza para otorgar créditos, es la
" de vigilar que las exportaciones no sean en perjuicio de la economia nacicnal, =
gl P per]
v ¢ o . .
- como seria la exportacion de papel, ya que este producto es apenas suficiente =
. ' . . T . .y .
para la demanda interna, y por consiguiente, si se exportara, -subiria el precio=

- del mercado interno.

Substitucion de Importaciones.= Consiste en ayudar en el fi--

nanciamiento de una empresa para que ésta pueda producir articulos que por aho

s
H
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.. -ra se importan, siempre'y cuando &stos cumplan con su cometido de satisfacer en ]

‘cdnl’i'-dnd y._c;q"ddd la demanda nacional,

Inipofta,cion .- | Para que se pueda oi.orgar el crédito de importacion -

» es‘nec_esqrio justificarlo, 'ya que no se va a auroci;qr aste para la impbd‘acién -
‘ 'd.g 'm:';’nuchmrqs qué vayan en contra de las que se-pfoduzcan en el pafls. Tam—-
; ‘bié.n, ei QAndo cuidq_de que las imporfdciénes’ qué hugqn empresas mexicanas no - ‘
~ sean de sus fi Ii:de.s, debido aquue es mejor para el pais due éstas sean financia= -
das por las mismas fililes y no por capital vmexicano’. En cuanto al crédito, mas
"lc:déiarite' se tratara este aspecto, analizando 'su;Func'nonqmiento y el seguro de =
crédito del exportador, a |
FOMEX- Esta Fuente de findnci:miento cénsrﬁ‘fuye un apoyo de gran en‘verquurd’q
“la Exﬁorfucién de manufacturas; fue creado pér io.i.éy de lngresos; de la Fe’derac;ién-‘
en el afio de 1962; y se desfiné para su comstitucion un impuesto del 10% soBre —

‘el valor.que grava la importacion de preductos considerados como suntuarios, -

" El FOMEX es un fideicomiso del Gobierno Federal, cuyo fiduciario es el
‘Banco de México y su fideicomisante, la $,H.C.P. Al ser encomendada al Ban-
co de México, se otorga financiamiento a las empreéas de comercio exterior y a

las que substituyen importaciones, a traves de los bancos nacionales y/o privados,

El objeto de FOMEX es el de otorgar créditos para las ventas que se ha—
. gan al exterior de manufacturas y servicios‘ mexicanos; financiar la pre-exporta—
‘ cic’:n‘y- oforgar financiamiento ‘purd la subsﬁfuqién de importaciones de bienes de
B capital. También opera en su seno una garant{a para el exportador y para las -
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instituciones crediticias, contra los riestos politicos a que esten sujetos sus cred_|_'

tos' en el exterior.

~ Esta garantfa estd constituida en un 90% del monto de los créditos, para
proteger a los exportadores, ya sean de materias primas, de manufacturas o de =

servicios. Estos riesgos polfticos consisten en:

1) Intransferibilidad de los pagos hechos por los importadores.
2) Falta del pag'o; origiﬁado directamente por réquisicién,' expropiaéién. a
) conﬁscc‘xciét.i de los bienes del importador.
3) ._Fdlfa de pago, derivado de la exportacidn, a consecuenéia de disp_c_)_'
sicion expresa de caracter general de un_d quroridadkfguﬁerhumenrql.

-4) Falta de pc;go, por causa de! incumplimiente del importador o de su
aval, si lo hubiere, siempre y c'ucmdo uno u otro fueran un banco o
bien una entidad piblica o de servicio piblico aceptables para el.fi

duciario.

Las primas se establecen en funcidn del plazo del crédito, de los riegos-'
cubiertos y de la situacion y perspectivas econdmicas del pafs de destino de. la=

exportacién.
| Requisitos .para operar con el FOMEX:
1): Debe tratarse de un producfo manufacturado Ven México.
2) La materia de exportacion debera estar constituida por un producto o

servicio mexicano. En las operaciones de ventas a plazos al.exterior, se conside
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ra que un producto es mexicano si el 50% de! costo directo de produccién estd

constituido por insumos nacionales, y si se trata de un servicio en el extraniero, -

B . N R . s .
" que. éste sea prestado por una empresa mexicana y su pago represente para Meéxi

co un ingreso importante proporcional al costo del servicio. En las operaciones -
de substitucion de importaciones, se considera que un producto es mexicano, si-

el 60% del costo directo de produccidn estd constituido por insumos nacionales.

3) El pago por vanta de mercanclfa o por prestacion de servicios puede: -

- . - - - ;.. i
pactarse en moneda mexicand, en dolares estadounidenses, o en cualquier otra

moneda aceptable para el fiduciario.

4) Cuando las operaciones se realicen a credito, los plazos de éste, la -
forma de amortizacion y los porcentajes de interés deben estar de acverdo con =
las précticas del mercado internacional, respecto al producto o servicio del que

se frate,

8) Por Gltimo, es requisito contar con una pdliza de seéguro que ampare =
el crédito respectivo, expedida por la o las empresas que practiquen en México

el seguro de credito de exportacion contra riesgos comerciales.’

3.3.1 CARTA DE CREDITO

La carta de crédito documentaria o Crédito Comercial, es un medio de =

i .
pago por el cual un banco se obliga, por cuenta de un comprador, a pagar aun
'vendedor cierta suma de dinero determinada dentro de un plazo también determi-

nado, y contra la entrega de documentos que demuestren el embarque o entrega
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de mercancia bajo determinadas condiciones expresamente sefialadas en el cradito.

Se dice que el banco que expide una Carta de Crédito ofrece su propio=
crédito, que es.al mismo tiempo bueno o bien conocido, en lugar del crédito =

del comprador, que puede ser bueno, pero no conocido.

El objeto principqi de la Carta de Crédito es facilitar el comercio ?lr'lfe-:-
~rior y, sobre todo, el exterior de un pafls, bforgqndo la confianza necesaria en-~
tre comprador y vendedbr,_ en v_irl'ud de que intervienen Iés .servicios del banco o
de los bancos como mediadore; en; '.los pagos y garantizando a ambasyb partes tanto \

la entrega como el pago de la mercancia objeto de la operacion.

Las Cartas de Crédito se pueden clasificar de la siguiente forma:

- Revocables.= Son aquellos que se pueden cancelar o modificar, sin ser =

necesario el previo consentimiento del beneficiario.

Notificadas. = Son aquellas en las que el banco corresponsal que recibe -
la Carta’ de Crédito no adquiere compromiso alguno entre el beneficiario, sino =

"que salo se limita a notificar el crédito sin ninguna responsabilidad de su parte,

Confirmadas. = Son aquellas en las que el banco corresponsal que las reci
be se compromete solidariamente 'y por encargo del ban;d ordenante, a pagar el
importe def crédito al beneficiario dentro de los términos y co-ndiciones del mis-
mo.

A la vista,~ Son aguellas en las cuales el beneficiario, para disponer de
su importe, emite un giro a la vista, -;nismo que es pagadero a su presentacion.
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De ucepfccnon.- Para que el beneficiario dlsponga de su lmporte, emlre—
‘ ,bun glro a. plazo (a un” numero del'ermmado de dfas. vnstu, o dfas fecha de embar-
-‘quver). . N -
No revélvéﬁres.- Una vez ufi‘lizddos, se exfinguen définil’ivamehf&'f
»Revolventes. Aunque hayan sido uhhzqdos por su valor tofa|, se pueden’
volver. a usar, por e|emp|o, el page por parte del comprador, en envno de aviso

" de remstalacnon del bcmco ordenanre, erc.

“Intransferibles. = E! baneficiario de los -mismos és el vendedor de la mer—

cancla'y, por lo tanto, no tiene facultades para ceder sus derechos a un tercero.

Transferibles, - El beneficiario tiene la facultad de ceder sus‘dereé-h_os'd'f-

.un segundo beneficiario, que se conoce con el nombre de asignatario.
De ‘importacion.~ Es aquella que un comprador mexicano pide a un banco

local la expida para infernar mercancfa del exterior.

De exportacion.~ Es aquella que abre un banco en el extranjero a favor

de un vendedor mexicano.

* Nacionales.= Son aquellas que amparan las mercancias que se mueven de

un punto a otro dentro del mismo_pafs.

Cabe mencionar que las Cartas de Crédito estan sujetas a las reglas y =
usos uniformes de la Camara Internacional de Comercio, Revision 1962, folleto -
222, el cual se puede obtener en cudlquier institucion de crédito.

-Ahora que, paralelo a un sistema de financiamiento o las exportaciones,~
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vuene un snstema de gamnhas Y seguro de credufo de exportacucn. Esfo se debe a
que fodos fos credlfos de exporfucwn es'run st.uefos a conhngencms comercmfes °o
polmcas. En México, la Compqﬁla Mexncana de Seguros de Credito cubre lus -

- primeras Y el FOMEX las segundas.
- SEGUROS DE CREDITO ,

El seguro de Crédito de exportacion contra riesgos comerciales es.un ser=:
" vicia destinado a proteger a los exportadores contra la eventual falta de pago = .-
- de. los créditos que concedan a sus compradores de otros pafses, mediante el pa-

go de una indemnizacion en caso de perdida por éste concepto.

Su proposito es crear un ¢lima de seguridad que propicie y estimule la =
participacion de los empresarios nacionales en los mercades exteriores, y facilite -

el empleo de procedimientos de comercializacion mas agiles y ‘modernos.

En‘Me;(ico, la .insﬁtuc;ién encarguda. de oforgar este servicioi es 'lé Compa - '
ffa Mexicana de Seguros de Crédifo,‘ S.A. (COMESEC), la cudl fue constituida
el 14 de mayo de 1970 co.n; la participacion de 40 compafifas mexicanas de sc‘zggr ‘
ros. - .

Su funcionamiento se rige por los siguientes principios basicos:

u) Globalidad.~ El exportador debe adquirir el cbmpromiso de asegurar -
todas, o por lo menos la purte de sus exporl'aclones que permita establecer una-

: udecuuda dlstrnbucmn de riesgos.

b) Participacion del riesgo.= Invariablemente, el asegurado asume una par
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“te proporcional de sus riesgos, a . fin de que se preocupe por seleccioncr su cllen
tela, planear adecuudamente sus ventas, vigilar la evolucidn de. sus credttos Ye—

llegado el caso de falta de pago, se interese en su recupergcian,

¢) Naturaleza de las pérdidas.= El seguro de crédito de exportacion cu— -
"~ bre exclusivamente riésg_os de nqturulezqv financlera, por_lorcucfll‘ a5 .ajeno g los~
duﬁos que el asegurcdo sufra por el deterloro, pérdida o destruccion de mercan - "

clas en fransuto.

d) Diferencia con el aval =~ La simple falta da cobro oportuno del crech-
to asegurado no justifica el pago de una indemnlzqqlan, pura ello se- requ:ere -

‘que ocurra alguna de las eventualidades previs’ras en el contrato de seguro.

Los riesgos que cubre lg COMESEC son exclusivemente de cardcter comer
«cial, originadgs por la incapacidad financiera del importador para cubrir sus --

adeudos; es decir, la insolvencia.

K A los efegtes de! seguro de crédito, la insolvencia tiene las tres connota,

ciones siguientes:

a) Insolvencia Legal.~ Es aquella que se produce al existir una declara—
cion judicial de quiebra, suspension de pagos o algin acto juridico similar, que

impida el cobro del crédito asegurado.’

b} Insolvencia de Hecho.~ Sera cuando existan evidencias de que el deu
dor se encuenira en und situacion economica tal, que el ejercicio de una ac= =
.” . dl - I ) . ' - . ) y I's e * .
cion judicial en sy contra para recuperar el crédito asegurado resultaria inGtil,
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c)v.‘Presuncién de Insolvencia’ o Mora Profongada.~ Cuando transcurren 12
“meses desde el vencimiento del crédito y aste no ha podido ser cobrado, a pe==

',sar’d‘e las gestiones efectuadas.

"Este segurc no cubre fos comercialmente llamados riesgos "polfticos” (ex—
propiacion, confiscacion, inconvertibilidad e intransferibilidad de moneda, etc.), :

".que son cuEiertos por el FOMEX y que trataremos mas adelante.

En lo que respecta a fa suma asegurada, la- COMESEC cubre, generalmen .
7 te, el 80% de la suma asegurada en los créditos a corto p'lézo, y el ' 70% en -

las operaciones a medio y largo plazo.

la suma asegurada se compone de! valor de la Fucfuiﬁ‘de tas mer;:ancfos
exportadas, meﬁos las canﬂdcgles exigibles al comprador con anterioridad al em—
. balque; .més los gastos de transporte y las primas >de‘ seguros de dichas mercaﬁcfus;
los intersses ordinarios qu; fieven_gue el crédito concedido al importador, asi co-

mo. otros. gastos accesorfos, siempre que su importe figure en la factura comercial

o en el contrato de compra venta. (Ver forma 2).

-.3.3.2  COMPARIIA MEXICANA DE
L SEGUROS DE CREDITO

La COMESEC ofrece dos tipes de polizas:

a) Pdliza Global.- Estd proyectada para cubrir, los créditos a plazo me--
nor de un afio, que el asegurado conceda a todos sus compradores extranjeros y -

. que generalmente corresponden a venta de bienes de. consumo y materias primas -

123



de_ uso industrial (Ver formas 3, 4 y 5). .
b) ‘Péliza Especifica.= Estd proyectada para profeger las exportaciones a-
- crédito a medio y largo plazo, que usualmente corresponden a bienes de capital

'y que por sus caracteristicas requieren que sea contratada una para cada venta, . -

En México existen tarifas de primas para el seguro de crédito de exporta=
cién, tanto para la pdliza global como para la especifica. A falta de experien~
- -” . € .o . 0 E - 'o : X

. ¢ia y de elementos estadisticos suficientes para efectuar caleulos actuariales, ‘las
tarifas de primas en vigor fueron elaboradas con base en un estudio comparativo,
de las primas que se cobran por este seguro en ofros’ paises, ‘procurando que el -
exportador mexicano pague precios similares, o los que rigen en las demds asegu

radoras de creditos.
Los factores que determinan las primas son:

a) La experiencia del exportador, el volGmen de operaciones que presen~

" te al seguro y el nimero de los compradores y paises a los cuales comercia,
N . L] . . -

b) La calidad moral y la situacian financiera del comprcdo‘r;

¢) La situacién econdmica y. la estabilidad polftica del Ap&{é_de destino de
las rﬁércancfas. | ‘

d) Y las caracteristicas de la operacién asegurada '('mo.hro',v pl'azo,v forma =

de documentacion, naturaleza del producto, etc.).
Las primas se calculan de la siguiente manera:

En el caso de la poliza global, una vez que la COMESEC ha efectuado
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© la evaluacidn de los riesgos, proporciona al solicitante la tarifa de primas apli= -
-cables a sus compradores y mercados, a fin-de que pueda determinar de antema-
no cudnto le costara asegurar sus diferentes créditos. Una vez embarcada la mer

.- cancfa, al valor de.la factura se aplica la tasa de prima que corresponda al com

~prador y al pafs de que se trate, en funcidn del plazo de crédito. Por ejemplo:

Valorde la factura:  $ 1'000,000.00

' C’ovmprador:_ ' : Léﬁez Hern'ran;:s 'v
Plazor ~ 180 dfas
; Pafs:: o » Colombla -
: : Tasa aplicable: 1.06%

Importe de la prima:  $ 1'000,000.00 x 1.06% =.§ 10,600.00.

.

~ Por lo que respecta a la pdliza especifica, junto con la oferta de condi-
“ciones, la COMESEC da a conocer al solicitante e! valor de la prima’ que resul
te aplicable al cfedito que desea asegurar. En todo caso, las primas son cobra—"

bles una sola vez.

A fin de &cr una idea de la flexibilidad de las tarifas, basta decV:’ir que -
‘existen 576 tasas diferentes de primas en poliza global, para cubrir operééidnes;- :
dé 30 a 360 dfas (48 tasas para cada uno de los diferentes plazos considerados),
y 160 tasas para cubrir créditos en pdliza especffica, a plazos que fluctian en~
‘tre' 6 y 60 meses. Puede. afirmarse que dichﬁs tarifas son las mas flexibles que =
existen en el mundo en materia de seguro de crédito de exportacion,. no"?bstén-

 te que su manejo no ofrece la menor dificultad al asegurado..
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La creacion del ségufo de cradito pretende favorecer especialmente las -
a*portaciones_ de mnufaé?u;as, pero los ventas de productos primcr'ios'- son. tam= =
bien asegurables. No pueden u;egurarse créditos sobre cualquier pafs, en dado =
'caso,v el i’nreremdo"reclba informacion de cudles paises son aceptables para efec
tos del seguro. Los plazos maximos aceptables para efectos del ‘seguro son Hasfa-
‘19lmese‘s” en pélea global y hasta 5 afios en paliza especfffqa. Las opc;;Aciahes.;

a plazos mayores deben ser objeto de un estudio .especial, por razones técnicas. =

- Los creditos facturados en moneda extranjera se declaran al seguro en la

tistia .moneda, En estos casos las primas se caleulan en pesos mexicanos y al ti-
[ '

‘po de cambio vigente en la fecha en que se elabore la liquidacian. Las indemni

s - ’ ’| . - ) . * - . N

zaciones son pagadas también en pesos mexicancs, aplicando a la pérdida neta =

definitiva, el tipo-de cambio vigente en la fecha de liquidacion del siniestro, -

sin que en ningln caso este tipo pueda ser mayor al que sirvio de base para el -

calculo de la prima relativa al cradito fallido.

Entre los servicios adicionales que puede ofrecer la COMESEC a sus ase=

-gurades,  tenemos:

‘a) A fin de aérovechar SUS numerosas Fu_entés de informacion én el extran
jero, la COMESEC gustosamente las pone al servicio-del 'asegurcxdo para permifir
le investigar a sus posibles clientes antes de iniciar relaciones comerciales con -
ellos.

. b) La COMESEC cuenta ademas con una red internacional de agencias de

cahro, que igualmente estan a la disposicion de los asegurados para ayudarles a
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realizar eficazmente y a precios razonables las gestiones judiciales que necesiten

para ‘obtener el pago de sus créditos,

¢} Una vez que la COMESEC adquiera la experiencia suficiente, podra ="

dyudarles a colocar sus productos en los mercados internacionales, en mejores * =’

condiciones de comercializacién, :
~

“Los BENEFICIOS que obtiene el exportador con el seguro de crédito. son, -

‘entre otros:

'

- - . . . T ;’,, : BT
a) El asegurado recibe, a un precio moderado, .la proteccion que requie~-

re para poder conceder crédito a sus compradores en el extranjero, . sin compro=-=

meter su situacion financiera por el hecho de asumir riesgos excesivas,

b) El asegurado puede liberalizar sus polfticas de ventas a plazos y = -=

aumentar sus clientes y mercados, sin que &sto constituya una aventura- peligrosa

para éf.

€} No obstante las innegables ventajas que la carta de credito y el aval
bancario representan para el exportador, cada dfa es mas dificil obtenerlos, de-;
bido,. tanto a su costo como al hecho de que afectan directamente la capacidad
‘crediticia del comprador. En los casos en que no pueda e}dgir dichas garantias,=
o que no le convenga hacerlo, el exportador puede disponer del seguro de créd_l'_
to a fin d'é no- verse desplazado en los mercados internacionales por sus cémpef_f_

dores en otros pafses, que si estan dispuestos a vender sin tales requisitos.

d) Al conferir mayor seguridad a su cartera, el expertador puede ir ce==
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d|endo fos derechos de sy pohza, incrementar su capacndod credmcic frente a-
' lc banca y, probablemenfe, aspirar a tuscls de interés mas atrachvas en los finan

ciamientos de sus ventas al-exterior,

3.4 LOS ARANCELES DE MEXICO,
APLICADOS A LA NOMENCLATURA
DE BRUSELAS

Es bien conocido ya que para México, exportar- es de vital importancia. Solamen
te de ese modo podemos adquirir en rigor, las divisasﬁ'necesuricxs'pdrg compt‘ar -
bienes de capital, las materias primas y fa recnologm que . requnere nuestro proce

50 de desarro”o, a fin de que este no se interrumpa.,

Si bien ésto es clars, nc se puede pensar en que una ley determinada -
R ’,' . .-v N . - N .A V
puede tener algin efecto especial sobre esas exportaciones, cuando ld misma no
- . i . . . ¢ - el
esta acorde para- diversas circunstancias con la economia que pretende regir. De

ahi la importancia que adquiere la Tarifa del Impuesto General de Exportacion -

que actualmente esta basada en ia Nomenclatura de: Bruselas.

Ademas, México cuenta con una tarifa de acuerdo con fas técnicas adua
. ’ . - '. . e . D es
neras mds avanzadas y que esta en concordancia con las tarifas de importacion -
de otros pafses, eso no permite participar sin obstaculo de ninguna especie en ne

gociaciones internacionales.

Y, claro, de igual modo podremos participar enteramente en esos organis

mos, porque estarsmos hablando practicamente el mismo idioma.

> .
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Persnguuendo basncarrenfe estas fmalldades aduaneras y comerciqle;, se -
-penso en cambmr la estructura fundamental de la Tarifa Gﬂneral de Exporl'ucuon,
‘de CUCI a ‘NAB, La c|asuflca;:|on Uniforme de Comercio Internacional, fu}e fe‘cg_'
- mendadd por la Secretarfa General de las Naciones Unidas en el afo de‘1950' a.
B ﬁ'n.‘.cle, que tbdos Vilos socios de ese organismo inl’er_nuc'ionvul‘ la udoptth rpqrc; cla ‘
, siﬁcaf sus mercanéfas,“ éon el objeto de que sirviera cie .c’ompa‘rcciiéh 5'¢n_3'er.1; el -
Ct.:meva‘réiio Internacional y hubiera cierfas‘nérmas' de élasiﬁ';;qcién rte's;‘)é:;fb"‘dé éll&;,f"”. ,
-Esa :rcrifc no debe ser un lastre para la fluidez de’ las expo'r_tdciohes; de~-
be cdniprendarr en forma ordénada a todas y cadd uhd de las rﬁercdn.c‘l".as,. debe re
ducir al mmimo los tramites de exporfccnon, ahorrar esFuerzos, tiem po y dinero.
‘ .’en el dequcho aduanero. Debe .ademas, concordar con las demas tunfas de |m-'

"fpo'rfacion de todos los pafses con los cuales comerciamos..

La razon es clara: se evitan asf los problemas de clasificacion. Nosotros
" _no pretendemos decir que con haber adoptado NAB en la Tarifa del 1mpuesto Ge
" neral de Exportacién, se resolveran totalmente estos problemas técnicos de clasi=

. . ' , - . . .
ficacion. No, esos todavia quedan por resolverse o nivel internacional pero sf

nos estamos acercando bastante, cuando menos a nivel de partida;

En reqliddd se trata de una clusifiéqciéﬁ econdmica, aduanera. Cuando en

: gl_uﬁo de 1955 se adoptd por primera vezrvla CUCI en la Tarifa de Exportacion=
- ésto ya era urgente, Cuando esa tarifq entrd en vigor, México era un pals qﬁe-
apenas estaba solucionando la situacion econér;lica de tipo agrario, Predominaban

~entonces, en el afic de 1958, las exportaciones de ‘materias primas de productos
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~ agropecuarics y filfierss, sobre los praductos. frianufacturados,

En México recientérerite se ha decldrado que nuestrds exportaciones sigue '

“predsttifiando |d exportgdion de productos agropecuarios sobre los manufacturados.”

Estos cdmbios se hacen pdlpables e la Tarifa Genera| de Exportacién de
fogadd, primerd pordue indiscutiblemente ro se.esfaﬁd'frdbdiu'r;do al dfay segu_g:"
"do, pordue constdntériente se introducfan modificaciones a esa tarifa ;qué,qbéde-'

éidn al momento.

Erfoneas ne habla undg visidn de tipo personal, pero éste a su vez frafa=~
~ eomo densecuendla que esas modifidagiones no se hicieran atendiendo las més de

las veces a una méior adecuacisn dd'uanera, dentro de la propia tarifa.

De esta manera es probable que la CUCI permitieran que un producto se
pudiera clasificar en varias partes de la tarifa, pero dbunddron los textos ambi~
guos, muy generales, repetitivos y en alguncs initiles, Pero a pesar de esa des-

cripcion se identificaban de qué mercanafas se trataban,

El hecho de que CUCI no tenga una reglamentacion para su interpreta= -~
4 CHIR . . -« )
clon; origina como es natural, que la interpretacion que se hace de ella en la=
sl o 3 - - " ’ - :
clasificacion por parte de quienes la aplican, sea libre, por lo que cada quien-

. puede aplicar su criterio como le sea conveniente,

Por otra parte, sabemos perfectamente bien que ésta ha sido una época -
mucho muy dindmica, en donde los descubrimientos cientifico-tecnoldgicos han =
dado lugar @ una nueva y enorme cantidad de mercancias y-de novedades, que -
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vso.'nv muy diffciles dé clqs?ﬁécr, si no se tiene unaA reglamentacian para este efe's_’
to. '

‘Por otra pc;rl'e, diversos organismos internacionales habfan empezadova cl_c_1*_
sificar al_comercio internaéionai, el cual tenfa como insirumento d‘eA gla’sificqf -

cion el de .la nomenclatura de Bruselas,

Tallesj.orgqnismoé son, por ejemplo, la quﬁuniddd Ecoﬁémica Europeu, Vpc;:‘r.
un iqdo y poAr"orr‘o, la ALALC. Con respacto a las exportaciones con la- clasifi~
cacion cual, 5. tenfa que hacer d_ntesque nada. |§ co‘mpdrécf&n entre lé'equi\é'
lencia de 'nu.esl;fé ta‘rifd CUCI a la NAB, icon' todos los déf'ecfos éue .podjff.a e'_n..

trafiar esa equiparacion apresurada.

Todas estas cuestiones han originado que nuestra tarifa haya sido m'odifig“v

.da, adoptando ld nomenclatura de Bruselas.

. Esta nomenclatura pretende unificar- la clasificacidn de todas las mercan=
clas, para este efecto postula implicitamente lo siguiente: toda mercancia objeto’
de comercio infemac'iondl estd éomprendidu o debe estarlo, dentro de NMAB, Es.

decir, es una .clasificacion omnicomprensiva,

Por otro lado, la nomenclatura de Bruselas postula también que las mer—
cancias deben clasificarse de lo mas simple a lo mas complejo; de mdterias pri~—
mas a productos terminados. Esto no quiere decir que se va a clasificar una ma-
teria prima antes que un producto terminado, pero sf que la del producto se ha=
- * 07 * ‘ . ’- 2 . .
ra en una posicion mas avanzada. Para citar un ejemplo clasico, dirlamos que =

. epe 2 -~ . .
primero se clasificarian cueros en bruto, despugs los cueros ya trabajados y por=

Gltime, los zapatos. -
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_Estg es la yerdadera importancia de lg nomenclatura de-Bruselas, que con
tiene sy propig reglamentacién, lo que hace posible que una sola mercancia ten.
-ga Unc posicion real dentro de esta Nomenclatura Aduanal, que de acverdo g =

- ésas reglas, con estas notas legales‘de seccion y c_gpﬂub tan explicativas, se =

‘encuentra_siempre un Jugar dentro de esta clasificacion,

Es oportuna agragar que la Nomenclatura Aduanal de Bruselas es revisads
* constantementa; sy Consejg Aduanera sq reune con este objeto dos veces al afio,’
'y este convierte a la nomenclatura en algo dinamico. En. México se han tomado

lgs Gltimas revislones,.

Esto permite que nuestra politicq dg fomento a las exportaciopes Shre =
" _'con una mayor eficacia, porque ahora se podrdn relacionar: perfectamente bien;=
de qeuerdo cap gsta clasificaeién, todos fos estimulos correspondientes a la ex==

portacidn y a la produccion,

Si se alcanzan todos los objetivos se habra aportado al Gobierno Faderal
un instrumenta muy valioso para la mejor canalizacion de nuestra exportaciones=
hacia el exterior, para que &sfqs transiten por las aduanas exiranjeras con mini=.

“mas dificultades.

Ahora bien, con respecto a las nuevas tarifas expadidbué“po'r el. H. Con==
greso de fa Unidn a iniciativa del Presidente Y en vigér desde el pfimero de ene
ro de 1975, y que forman parte de las recientes adecuacionas Fiscales, diramog=
que constituyen un paso importante en pro de las exportaciones mexicqnas,; y en

general, de la polftica de diversificar los mercados y productes de exportacion, =
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de regular.las importaciones y suprimir tramites innecesarios.

En 1964 le clasfficc;cfén unfforme' impuesta en 1950 ya reéblfqb& ‘obsole~
ta, por lo cual estu ) modlf‘co, convtrhendolq de Tcrufa del” !mpuesro General
en Nomenc!arura arancelurlq ds Bruselas. Pero fue necesario observar ol Functo—
namiento de la nome'ncfuturcb antes: de reformar la ‘del_ Impuesto Generu‘l' de Expor ‘

. .;' s . . . * a -
tacion, por lo que la reconversion de esta tarifa se realizo en estos Gltimos afios..

. Aun_cuando la tarifa solo estaba compuesta de 3,200 fracciones, al con= . -

.vertir'se a la Vnor;neng:lofura aduanal de Brﬁ;efas, se pré;UrG feducir»_esfer ‘nGmero‘ {y.
dgtualn\iente cuenta con 2,239 Frdcciones,A de las que sélo 550 e_sfén;g:_-m(cdas, -
lo que .impide un sécrificio fiscal de 350 mi”ovnes para este afio Fluscal. _Esh_: as—
~otra de las medldcs para fomentar las exportaciones nccnoncles que sumudu a Ios
recursos de FOMEX y las devoluciones de impuestos a ias exportacxones (CEDIS),

hacen un total superior a fos 200 millones de pesos qdicio_nal'es, para este eferci
cio fiscal.
Las tarifas estimulan y alientan la venta de los artfculos tradicionalesy =

ddemds, unifican el criterio de. clasificacion de los productos.

Cuando no existe fraccion arancelaria para un producto, ésta puede ser =
‘solicitada por la empresa productora o por los interesados a la S.H.C.P., para-

-"que forme la fraccion en la tarifa del Impuesto General de. Exportacion.

El procedimiento a seguir es el descrito ya en este mismo capftulo, adjun

" to en el apéndice 1, va el cuestionario que la $,H.C.P, ufilizavpura la deter—
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minacién de la fraccion arancelaria correspondiente.
Una vez fjadas las tasas de exportacion por el Departamento de Arance-
les, se procede a hacer el -decreto. {A la accion de modificar ‘este tipo .de de=—"

creto cuando asf se requiera se le tHlama “Decrecion de Aranceles".)

‘ :Si tomamos en cuenta 4que el mduce de fos precios de exporl'ucwn del Ja ’
‘pon se mcremenfo en el Gltimo afio en un. 33% y en Alemama en un 31 °/o, ol -
‘c'iev Sﬁizq en un 30%; el de E.U.A. enun 25% y el de Canada en un 28%; vy
considerando que de estos pafses se adquiere la mayor parte de ias importaciones,

se explica una de las causas de déficit nacional.

.

Por esta razdn, se tiene lu necesidad de aumentar- los {ndices de mgresos’
por exporfcclones, para con ello cubrir el incremento de los precios de lcs u'n--.'
portaciones; las compras crecientes para sostener el desarrollo y complementar la
oferta nacional en aquellos renglones deficitarios, imposibles de»restringif, como
es en el caso de al:mentos, fertilizantes, marenas pr:mas, maquinaria, eqmpo e

mcluso, tecnologia.

Con este proposito se deben de usar las preferencias arancelarias que brin

" da la comunidad internacionaf,

En octubre de 1970, bajo el dUSPlCIO de la UNCTAD y después de prolon

gcldas negociaciones, se logro poner en vigor el sistema generalizado de preferen

cias arancelarias, no recfproco y no discriminatorio, en favor de las exporfacm-

nes de los pafses en desarrollo.
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Los esquemas preferencmies de la Comumdad Economu:a Europea y del Ja

pon estcblecen lumntacsones méximas paru los productos mdusfnales.

Otros esquemas que ‘contienen ‘Iimik’;cibnes cuﬁnﬁfcﬁvas, inéiuyen qnd -

cléusula de escape, en cuya virtud los pafses otorgantes de las brefergn.cids se =

' ré'servan_ el 'derecﬁé de limitar o de retirar total o paréidhﬁenre las ventajas :arq_n_ .
’celurids>concedidas. Este mecanismo ‘es el que rige fazﬁbié‘n para las prefere;jcias-

de la Comunidad Econdmica Europea y del Japon sobre productos agrfeolas.

Respecto a los sistemas de _preFeréncias de los pafses sog:iqlisras, si bien =
mantienen en general las caracter{sticas 'apunfddas anteriormente, cobekdesi‘qcur-
que los aranceles .no juegan un papel impbffun?e en sy comercio exterior, ﬁof Io':
tanto, las reducciones aranqehfias no propician eficazmente las corrientes de co -

mercio de los pafses en desarrollo, toda vez que tienen un control centralizado

sobre esta actividad econdmica.

La Comision Especiul»d; Preferencias se consfiruyévcomo respuesta a la =
peticién del grupo de los 77 de la UNCTAD: Es un organo per@hente del estu-
di.o sobre las cuestiones relacionadas con el mecanismo de las preferencias. Con-
kcrel;dmante,' sus funciones son: /

a) lnclﬁir todos los pmduct§s agricolas y primarios elaborados y serdi'-'elg

borados. |

b). Eliminar los cupos y ios |fmites maximos a !a§ importaciones, permi=~-

tiendo su libre acceso. |

c) Incluir en los esquemas preferenciales a los productos hechos a mano
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9

o

.millones.

‘Armonizar, simplificar y mejorar las disposiciones existentes en mate=. "

y artesanfas procedentes de los pafses en desarrollo, libre de impues=
tos y restricciones.

ria de normas y de origen.

Abstenerse de .invocar las clausulas liberatorias o la salvaguards, ex=

cepto en circunstancias excepcionales sometidas previamente a consul -

ta, con aprobacion de examen internacional.

Eliminar con caracter de preferencia y no reciproco en favor de todos’

‘los pafses en desarrollo, las barreras arancelarias relativas a produe—

tos incluidos en el sistema de preferencias.

‘Como resultado de la calidad y creatividad desplegadas en esta materia, -
algunos de los pafses industrializados han mejorado sus esquemas. preferenciales; .~
dichas mejoras han consistide en la ampliacion del nGmero de productos incluidos;

. ) ¢ . " - . . .1 "
en particular los agricolas; en mejores reducciones arancelarias y en medidas de

salvaguardia y normas de origen mas Flexibles.

Por esta razon se han incrementado las ventajas realizadas por México a -
¢ : *
‘los pafses de economf{a de mercado, otorgantes de preferencias, El aumento ha =

sido de un 95% de 1970 a 1973, al pasar de 2,095 millones de éesc;:s o 4mil~

Las concesiones arancelarias negociadas bilateralmente o multiloterafmen—
“te en listas nacionales, se hacen extensivas a todos los paises miembros por la =~
aplicacion de la clausula de la nacidn mas favorecida; en tanto que con fas con

‘cesiones pactadas en los acuerdos de complementacion; Onicamente pueden bene-
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ficiarse los pafses signatarios y los de menor desarrollo economico.

" En el transcurso de 13 perfodos sucesivos.de negociaciones, se han otorga
~do en la lista nacional un total de 11,101 concesiones de las cuales México pue’

" de disfrutar de 9,895,

De las concesiones que Mexico ha recibido de los 17 acuerdos de compl_é_
“mentacidn de los parficipantes, puede aprovechar 1,542 otorgados por Arg'enﬁna,vv_

- Brasil, Colombia, Chile, Perl, Uruguay y Venezuela.

. Las ventajos realizadas por México a la Zona han participado en propor=
ciones cada vez mayores dentro del total de las exportaciones que realiza nues~
tro pafs, Una exportacion de 137 millones en 1973, se aumentaron nuestras ex=--

porfaciones del 1.4% al 7.4%.

No obstante el aumento que han experimentado nuestras exportacianes a-
la ALALC de la considerable diversificacion que han logrado, se puede observar
que el aprovechamiento de las congesiones arancelarias otorgadas por los pafses=
de la Zona, es aln limitada. Asf, en 1973, en nUmero de praductos exportados
a cada uno de los pafses suman alrededor de 2,000 frente a 9,800 concesiones=

. | . » . 'y . B
arancelarias otorgadas; lo cual implica que exisie todavia un amplio margen de=-
" aprovechamiento que permitira incrementar sustancialmente nuestras exportaciones

a los pafses de América del Sur.

Formalmente, se entiende por obstaculo no arancelario al comercio, toda

disposicion legislativa y toda actuacién empresarial que originen sistematicamen=
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te una accion proteccionista o indiscriminatoria que afecte a las economias nd--

cionales, distorcionando asf. las condiciones normales de la libre competencia.

Al evaluar los perjuicios derivades de las restricciones, cofvieng destacar.
que un elevado nivel proteccionista arancelario encarece el producto,pero atn=

Y 4 . e ] .
as{, preserva la opeion de compra.

Una moderna version de restricciones directas consiste en las denominadas
cuotas. voluntarias ‘de exportacion.

De forma analoga, el régimen de importacion prohibido, justificadd por. =
la naturaleza de determinadas mercancias cuyo libre comercio podria aceptar. la -
seguridad o la sanidad nacional, puede disimular una restriccion pura y stmple, -

sin que exista base suficiente para decretar tal prohibicion,

El variado arancel de regulaciones técnicas® referentes @ calidad, composi
- cidn, presentacion, conservacion y control de determinades productos, fouman un' ~

grupo genérico que restringe la libertad del comercio.
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' CASO PRACTICO -

_ ‘CREACION DEL CONSORCIO DENOMINADO

“PAME", S.A. DE C.V.

(Productoé 'Agrfcolqs‘ Mexicanos de Exportacion, S.A. de C.v) :

INTRODUCCION:

« = Analisis Econdmico Exportaciones-lmpcrtqéioneé
1970-1974. cos

4"Geheralidades sobre el Comercio‘Exterior del Japén.
== “JETRO"

— Breve analisis del Progreso: de Brasil.

DESARROLLO
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. ANALlS[S ECONOMICO
EXPORTACIONES-IMPORTAC!ONES S
1970-1974 . L
E!l desbalance econdmico que existe entre las expdrfa.éionés y las imporfdci_g_‘
"nes; se debe principalmente a que nuestro pafs exporfa materias primas, en lo qrue"se "
refiere a productos semi & manufacturados, se estd iniciando un desarrollo mds con=- .
grqenl'é a las necesidades del paf’s por conducto del fomento fiscal a las exportacio—"

nes de productos manufacturados. Esto se logra a través de los CEDIS y las excensio=

nes de impuestos a industrias que asi lo requieran para su desarrolio.

Al no contar con las partes 6 piezas complementarias para la terminacién de
un producto de exportacidn, se hace patente la necesidad de.importar, lo que trae = .
como consecuencia que salgan divisas al extranjero, perdiendose por consiguiente — - -

estds y creandose un mayor desbalance comercialt.

La inversidn extranjera en el pafs, la compra de empresas extranjeras y los in
tereses sobre la deuda gubernamental son factores que también frenan el desarrollo =

/s - ”
acondmico de nuestro pais.

Para entender un _pécb més la relacion fntima ‘qu‘e guarda el proceso de indus.
f_rializaciﬁn, con un desarrollo mds arménico de nuestra econoﬁl’u}_ébsewemos el pro_

" ducto interno bruto; analizando esto encontramos que en el rengldn de materias pri--
mas, en especial el sector agricola refleja un crecimiento constante en el valor, yd
que su variacidn media anual es de 6.2% de 1969 a 1974, el valor ha oscilado de =

20,1 miles de millones de pesos en 1969 a 21,2 miles de millones de pesos en 1974
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En lo referenfe a Ias manuFaci'urus, estas en el perlodo de 1969-]974 hcm remdo un -
mcremenfo cons!cnre, I'emendo consecuen’remente una variacidén media anval de 6 9
y en el volqr de la totalidad del.producto nterno bruto ha aumentado de 62.3 a 86.7

‘miles de millones de pesos (ver tabla 1.- Hoiu it 125).

Al analizar estos dos factores encontramos que seria conveniente el impulsar -

“conjuntamente estos dos renglones productivos de nuestra economia.

Asi'se lograrfan producios de exportacién a bajo costo y sin necesidad de im

- .

‘porfar ningln tipo de insumo para la produccidn de este tipo de productos.

Nuestro pafs c?e 1969 a 1974 ha tenido un produccién agricola suficientemen
te grande’ para satisfacer e! mercado interno y ol de exporrdcién, por. lo que debemos -

aprovechar este recurso en beneficio del pafs.

En ol drea'de las manufacturas se han tenido incrementos constantes tanto en
el valor como en el porcentaje general del P, 1.B, del pafs, en el mismo perfodo.. Al
unir estas dos §reas produéﬁv_cs se obtendrian mejores precios para nuestra materia pri
mareldbordda; se diveréfficuru’a el drea de lo industria alimenticia del pafs, lo que =
darfa como resultado lc; exportucéc’m de produchs agffgblas ié\diusrﬁqlizadros. ‘(Ve.r CASO
PRACTICQ), como frutas, hqrfalizas y grano§ ya industrializados, en el primer caso
en Vfo.rmu de brodUctos de consumo directo como; conservas, jugos, concen"rra'dos y = .
me’rmeladcls. En ol seguﬁdo caso, en especial el café, en sus formas mas comunes co

mo: tostado, molido y el liofilizads.
La ventaja de impulsar estos dos renglones conjuntamente, es como ya se men
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ciono por contar en el pafs con la materia prima suficiente y la indusiria y tecnolo—
A K N . . - . . P ,. ' . . - e
gia necesaria para su produceian, por lo que incrementard la dreas productivas del -

sector industrial y la de los insumos de estos productos.

La Vexportacio'n de estos productos ya existe en nuestro pais y aunque carece’
dé un amplio mercado exterior, es necesario que esta industria (alimenticia) haga - ‘
" uso de las mds modernas téenicas de cbmercicli_zqc_ién internacional y de el aprovey-—- .
chamiénto fiscal a !o?srprc'stcfos de exportacidn, en espacial a los que w integrﬁéi;;n'

fengan una mayoria nacional y un cierto grado de manufacturacién,

Es necesario contar con modemas tcnicas de comercfalizdcién para el'fomei
to de 'las exportaciones como las abajo mencionadas: |
1) La divgrsificaéio’n de mercados
2) Logro de mejores precios a nivel competitivo
-3 Unu‘ comprensidn; mds profunda de los merbudcs infernaci’onal'es vén- cuan
~ - ) ; .
to a legislaciones, _h'éfico, envase y embalaje, etc., (como ya se ha
analizado en la purté tedrica). | '
Actualmente el comercio.exterior ha reclbndo un notable 1mpulso por par_
fe de la !mcmhva pubhco, con el consiguiente incremento de las exporfacsones.
Este impulso lo podemos identificar en 3 formas:
l) Fomento fiscal o las exportaciones a ffdvés de CEDIS
2) Creacién e institucidn de organismos oficiales y semi-oficiales al ser_
vicio del exportador.
3) Creacidn por iniciativa 'dei ejecutive fedsral de los consorcios de ex—
porchién, mismos que se han venido analizando a través de este esty

dio.
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Lc;'s forma mas _Adecua’dcl para que los empresas EXpOrfadorés, lya me'né:iorjuf-
das) de la industria alimenticia) puedan obtener y contar Ednsfdntemenfe con fgs
‘técnicas mds modernas de comercializacién internacional y el corrécto aprovecha
miento de! estimulo Ffiscal, es a través de los consorcios de equrfqtﬁzi‘én.' Encon-
t:ramos q'ue-de'nrro de su estructura organizativa hay areas espe‘ciclizadqs"en‘ ?:dd_a

uno de los aspectos siguientes:

“Aspecte Legislativo y Normativo en la promocidn Internacional
. Aspacto de Aprovechamiento y planeacién mds adecvado del fomento- ffs_
. eal, ayudandose’ de los orgenismos dedicados al impulso de las _exporfdci_c_>'

nes.

También es imporiante hacer notar que México se encuenira situado en =

‘un lugar geogrdficamente privilegiado porque poseé transporte fluvial, maritimo,

-

éefeo, ferroviario y ferrestre que facilita la comunicacién con el e>;rerior, otros .
paises se encuentran en situaciones muy adversas para poder llevar acabo sﬁs -
transacciones comerciales, como es el caso del JA!‘;ON, on&lizancio este dspé;to
importante, podemos ver que el Japdn es un pais eminentemente exportador y el
como ha logrado comercializar sus é:roductos a todo el mundo; resalta el papel -
que déSempeﬁu su gobierno en orientar y dirigir su economfa tanto interior como
exterior, esto se deja ver en el hacho de que los homhres de negocfos del pafs
del sol naciente han acep’mdo que existe un didlogo confinuo entre los dirigentes
del sector privado y los funcionariso gubernamentales y que ninguno de estos sec .
fores fomard deciciones que puedan afectar la pdlitica bdsfca, ni tampoco inicia-
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rén proyectos de importacia sin antes haber consultado entre ambos.

El sector ‘priquo nipdén se acostumbrd a dirigirse al gobierno en busca de
ayuda financiera de otros tipos, esta interaccion del sector privado y gobiemo - -

ha repercutido en grandes beneficios para el Japdn,

Entre los factores que han influido en su desarrolio econdmico podemos =~
citar ef cardcter del pueblo nipdn, su cultura, tradiciones y necesidades. El — .-
agricultor y el artesano han desarrollado una capdcidad para las labores con ob-
. ) - as -
jeto de posponer el consumo en favor del ahorro y la inversion. Llos japoneses —

" han mantenido una tasa elevada en lo que al chorro se. refiere, traducida actual
menfe en un 20% .de sus ingresos disponibles, esta slevada tasa de ahorro perso-
~nal es lo que hace posible el ritmo sin paralelo de inversiones gue existe en el

Japdn.,

Japdn ha dedicado una mayor parfe de su P.N;B. a la inversidn qﬁe cuu_l
quier otro pais industrializado. la creciente indusiria japonesa asi” mismo ha dis
puesto de una amplia gama de trabajadores diligentes v cc;pacifados, lo @gl hq>
podido crear prod;.:t:{'os de alta calided y bajo costo que han ir;ﬁndcxdo el merca=

do infernacional, llevando un sin nimero de divisas para volver “a reinvertir y -

ograndar - la prosperidad del Japdn,

La productividad y el rendimiento se han visto alentados por una relacidn
favorable, poco usual, -entre los obreros y los propietarios, lo que da por resulta

do fuertes inversiones y una tecnologia moderna y activa, qué ha sido probada y

I3

va esta al alcance en el extranjero.
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!f 'das;fﬁo’ de la economfa y cohercio del Japén, no "esb'cosa que 5 de~
'ie’ a las corrientes del mercado, desde los comienzos de su modrerr;\izacién e ‘ir;-w _‘ ,
dustrializdcion el goBiemo ha hecho incapie en identificar los objetivos y los =
prioridadas éue deben regir su economia, labor que ha desempefiado- para facili-
tar el lagra de esigs metay; Ha tratado en wma de osegurarss que el segtor‘}éij_

vado. ro sarezsa de naeda para el eymplimisnta de sus labores,

Las caracteristicas claves de su economia radican en que la comunidad =
‘comercial y los diversos departumentos gubarnamentales han estado en comunica=

- cién estrecha desde la resiauracidn "Meiji" (1868).

El resultado de ésta situacion es el surgimiento de un estilo comercial e
industrial que ha permitido que el hombre de negocios japonés goce de una ini-
clativa censlderable y de un buen grado de autonomia, ain cuando estén sujetos . -

a aglertas direeirlges administrativas que facilitan una 'variedad de ayudas e incen

tives gubernamentales.

Per medie da dusqusiéneé anfre gl gobierno y el sector privado se ||e§qn
8 determinar en forma conjuntg, metas naaianales. El sector privado se compra.
mete a cumplir éstas metas y per ‘[g que toca al go.bie_fnq, ‘-ésfe se compromefe
a con‘oeder estimulos oficiales y especiales como suBsidios, incentivos fiscales, =
financiamiento, contratos gubernamentales, conce;:iones, etc., el consentimiento

mutyo y los metodos bilaterales, hacen innecesarias las medidas de goaccion -

legal. .
Lo economia Japonesa mantiene controles sobre materia de comercio exte



rior, inversiones domesticas y extranjeras y financiamiento de capital industrial.

El gobierno no ha sido duefio en una parte signific&fiva de la indu;st'r"la -
fdponeso,' desde los comienzos del presente siglo, sin embargo ésta no 4ha' sido —
" una razén para que no juege un papel importante dentro de la mismd', fos ramos
tegisiudoresi y ejecutivos del gobierno, destinan aprox'imddomén“l'e' el 90% de su:-b

tiempo a problemas comerciales e industriales.

Los planes nacionales para comercio y economia se preparan segin la ini-
ciativa &el primer ministro de la nacidn; Estos son elaborados por la 'ageﬁciq de
planec;:i'én economica (E.P.A.) con la asistenciu de expertos externos; agencius.
‘gubernamentales, el sector privado, las universidades, los institutos de investiga: 7

cidn y los distinfos medios de comunicacién,

Las mefas de la E.P.A. estdn enfocadas hacia ciertos gbietivos amplios -
que se desean alcanzar, como: la estabilizacion de precios, el mejoramiento de’
u posicidn financiera internacional y la promogién del desarrollo social.Tambien
proporcionan prediéciones sobre una base indushj'a!, de los niveles que se propon

‘ga alcanzar en cuante a produccidn e inversion.

Por ofra parte el ministerio de comercio e industria internacional (M1 T,
i.) desarrolla metas mds especificas por ind_ush.-ia individu;:x} dentro del marco le~
gal dispuesio por la E.P.A.;i Estaos abarcan desde la ubicacidn de una empresa, -
las fuentes de materias primas y la ‘transferencia de tecnologic extranjera, hasta

otros aspectos como la expansidn y la modernizacidn de la industria.
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El sector privado japones se halla eficasmente organizado en asociaciones -
industriales y comerciales dentro de distintas federaciones de cardcter comercial
Estas agrupaciones ayudan a un concenso entre sus miembros en lo referente a di_

. . ' P . ’ X .
versos temas y politicas. Las agrupaciones son el eslabdn entre el gobierno y -
el sactor privado, en lo tocante a planes de racionalizacién, asignacidn de ca_

pacidades y cartales de exportacidn,

El organismo mds impartante del Japdn es el {lamado "kerdaren" & fede=

racidén de organismos econdmicos, se constifiyo en calidad de portavez de los =
- ) . i : . B .

grandes industriales del sector privado japoneés que posee gran influencia dentro

de la politica gu[?erncmehfal.

En cuanto a la federacidn de asociaciones patronales, la segunda en im
portancia de las organizaciones comerciales, vemos que su principal objetivo son

las relaciones obrero~-patronatles.

La cdmara japonesa de comercio e industria, que es la mds ontigua de to

das, pugra principalmente por los intereses de la pequefia y mediona industria.

‘La inversidn japonesa del comité para el desarrollo de los gstados unidos,
tiene principal interés en desarrollar una ideologia comercial nueva, una que sea
mas representativa de la nueva generacién de hombres de negocios y ejecutivos

japonesas que han surgido despues de la segunda guerra mundial.

Los agencias gubernamentales. como es el M.1.T.l. estdn bien organizadas

_para mantenerse en confucto directo con los grupos de industriales.
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La forma en que las empresas se capitalizan y obfienenyé:apri’ir’xli'c.:c"riyé‘ en}irr
el Japétj’,‘ da como "resuliado una participacién, de deuda en proporcidn, estas -
.p-roporcién es de aprox’imcdémente 80:20. Las famosas sociedades mercantiles en i
l.q actualidad operan ‘en una proporcién cerca de un 90:10. El ffnancicn;iento -
dé una inversidn o de-una operaéién por medio de una obfencidn de préstamos — -
en esta Forma,'r se convierte en una relevante caracferi'sﬁ-ca de ia estructura co— _-
mercial a la luz de la relativa cantided de acciones que figuran en las empresas
ioponesas’ por lo tunfo; el sector privado obtiene prestamos muy favorables; provi“

nientes de fondos ai alcance de las agencias y departamentos gubernamentales.

La ayuda gubernamental es factor esencial en la satisfaccidn de la deman

~ da de capital entre las industrias.
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' GENERALIDADES SOBRE EL
COMERCIO E_XTERlOR DEL JAPON

E! comercio Exterior del Japdn en el afo de 1974, represents.en el .fen_'..
glén de exportaciones la cantidad de 55,535.8 miilohes de délaras’,cdnuh incre

mento del 61.6% respecto al afio anterior. '

El balance entre las expormcnones e |mporfacxones, indicd !a cxfra desfa_
vorable de 6,574.70 millones de ddlares (1,848. 502 mli!ones de yens) amphcm

‘ .do ain més las clfras desfavorables del afio pasudo.

'Por lo que se refiere a las exportaciones, a partir del segundo frimesfr’e-’-
del ‘afo, mostraron un notable aumento en virtud de. los siguientes Fecfores; La -
recesién econdmica en el interior def Japdn, que amplid los mdrgenes para la —
exportacidn, aumentd en la demanda por parte“ de los paises productores de pe=-
tréleo y de los paises de la esfera comunista, y- fiﬁulmenfe en fa segunda mitad
del afio pasado. Estos mismos vieron ompliada su capacidad de compra por el —
aumento en los precios de las materias primas. También sufrieron notables aumen
to en lps precios en virtud de la inflacién de caracter mundial v a la crisfs de~
la oferta demandada de materias primas; sin embargo en la segunda mitad del ==
aﬂo., con la agudizacién de la recesion econdmica en los paises desarrollados y -~
la reduccién y la copacidad de cc;mi:rc de los paises no productores del petrdleo

y. en desarrollo. Los volumenes de exportacion sufrieron un estancamiento y se = |

vid cdlmada la fendéncia alcista de los precios.
En el curso del afio, los volimenes de exportacion mostrarén un aumento
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del 17.1% (5% del afo anterior).

Ante la grave crisis inflaccionaria mundial y la elevacién de 4 veces'el '
precio del petrdleo, Japdn se vié obligado a tomar medidas de suma urgencia, =
" para tratar de solucionar la inflacion de los precios ya que en su consumo infer

no de petréleo depende de un 99.7% de la importacién.

Se proddio un estancamiento en la economia, de tal manera que el c_ré-'
cimiento econdmico del)apén en el afio de 1974, manifestd por p'l‘inﬂera vez de_il
de la postguerra, una cifra ﬁegcﬁva. El desempleo en 1974 se elevd debido a
'h‘:,quiebra de las empresas. Por ofra parte el volimen de las importaciones se -

redujo considerablemente.

La anterior situacién se prolongd desde el verano de 1974 hasta agosto =

de 1975.

El gobierno japones, teniendo como fondo todo el proceso anterior arran
’ . . . R e . .« - -
-cd a partir de septiembre, con una politica de activacion economica en gran es
cala. Comprende una inversidn piblica de $300,000.00 pesos y su escala repre

senta un 5% del .PNB.

Aun cuando las ‘opiniones son. diversas respecto de los resultados de la =
anterior médida de activacién econdmica, puede establecerse que se destinard -
para elevar la tasa de operacidn de equipos (que han caido del 80% a‘ un 90%)
Esfé viene a constituir un criterio undnime que se. considera un triunfo, si la ba

se del PNB fogra un crecimiento del 2% anual.
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Actualmente en el Japdn, teniendo como premisa la revaloracién del re=
curso natural, se estd organizando una estructura de precios y es presumible que
- Y = 7 . '
se ird integrando una nueva estructura inicial, ya que salvo ‘una minima parte - .

de. sus recursos nacionales depende totalmente de la importacion. -

Los altos precios de fos recursos naturales y las econamias en el consumo-
conforman una nueva estruclura en los precios, que reduce efectivamente el cre
cimiento econdmico. El empresario y el pueblo Japonés aparentemente han res--

pondido ante tal situacidn con serenidad.

Ahora hablaremos de la organizacidn japonesa que se encarga de las re= - .

laciones comerciales internacionales.

" JETRO ™™
En el Japén, la JAPAN EXTERNAL TRADE ORGANIZATION (JETRO),-

“es la institucidn encargada de incrementar el comercio exterior. Es un organismo

"sqmi—oficicl, siendo cublefto su presupuesto en un 1002 por el gobierno iopone'é. ,

Se. fundd cuando la economia japonesa se encontraba en crisis por el re~
sultado de la segunda guerra mundial, buscando un rapido desarrollo econdmico ~
ya que Japoncarece de recursos naturales y la base de su ecoriomia son las expor

taciones.

El objeto primordial de JETRO en ese entonces fue, el de investigar el -

“mercado internacional y dar informacidn a los exportadores, ademds de dar a . = .
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conocer- las mercancias japonesas (promacién).

Pcste'rio‘r'mehi'e'ya‘qya_ la eéohomx’a japonesa se >hq‘abrfa‘ devsdi'_roﬂudo‘ en 'f.qr_
ma sorprendente, el oBié_riVo de J‘_e'tro ha cambiado, llegando a ser ,totqlme‘nte -
opue;to‘oi realizado anteriormente, ya q;Je ahora lo que busca e; esﬁmuiﬁf lrus'—;‘
fmpérhciones de productos de estos paises a diferentes ciudades ‘idponesc’:‘s',')):qfrg_:

ciendo cooperacidn econdmica o estos mismos paises.

Las actividades actuales de la JETRO son : e

1. lnvestfg‘acién para._inversién del Japdn en ‘el extranjero
‘2. Recopildcién- de inforrrlwbcién.'é.;:bre recursos naturales .
3. Consirugeién y manejo conjunto de plantas construidas ;n e_‘ e)id'r,cnie“ro": ;
4. Promocidn de importaciones B i
5. Introduccién de importaciones
.' 6. Informacién a las agencias que manejan las imporfdciones en Japén
o .
7. Participacién en ferias internacionales.
8. Intercambio de expertos en economia, con el fin de dar a éonocér
sus adelantos y captar ideas de ofros.. 4

9. Presentacion de su cultura, industria y economia

"~ Hemos analizado hasta el momento al Japon que husfcx hoy dfa X esto a-~
o vanguardia como pais exportador, ahora ss tomara como e|emp|o un pals que
estd en nuestro continente y vaqmos como el mismo, poco a poco se levunfa,en

" el aspacto de exportaciones mundiales; este pafs es Brasil.
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BREVE ANALISIS DEL
PROGRESC. DE BRASIL

Si algo califica y distingue hoy a lo nacién Brasilefa, es sin duda -
extraordinaria capacidad creativa y su formidable impulso progresista.’ Es 'Cfl’ con -

jugacidn de sus cualidades la que tiene o flote este territorio.

Brasil, con paso acelerado, se introduce hasta los niveles de las grandes

po('encios‘y domina un marcado capitalismo de estado.

Su auge econdmico-social esta en el régimen de iniciafiva privada libre

empresa y cooperacion internacional,

Desde 1968, la economia de Brasil mantiene un indice de aumento que -
supera al 9%.
El PNB es de un 50% lo que frde como consecuencia el ¢ofocar a este-
- s
pafs entre los de mayor crecimiento econdmico en la historia contemporanea. Es
te desarrollo habra de mantenerse, no obstante los futuros periodos de incertidum-—

bre economica . internacional.

Brasil es fundamenravlmehte un estad§ de econéml'q abiertq, enN el que las
ékporfaciones representan el 10% dei PNB, en tanto que_la indusiria alcanza un
0%,

En qﬁos recientes nuevos esfuexzés se hon producido en el sent?do de di-
versificar y ampliar lq produccidn de manufacturas y articulos durubles‘ de consu_-

mo, al punto de aumentar las exportaciones de los mismos y hacer que Brasil ¢~ -
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adquiera importancia como pafs exportador de alta calidad.

Veamos aqui como han podido solventar sus problemas de exportacidn y -

de que medios se han valido para ir Incrementando sus ventas al exierior,

Actualmente cuentan con un proyecto maestro, dentro del cual encajan =
varios proyactos especificos, con el fin de establecer directrices bdsicas en lo -

‘que se refiere. o productos y sectores seleccionados por mercados.

- E} proyecto maestro o estrategia promocional exportadora del Brasil cuen_ o

ta con los siguientes puntos:

1. Seleccidn de productos
2. Sele_ccién de mercados

3. Seleccidn de productos por. mercados

Selecciona productos no tradicionales, que son aquellos que no tienen -~
mercado. La seleccidn no es definitiva, pues hay que ajustarla a los cambios -

de la estructura- de la oferta Brasilefa.

La lista de productos debe ser actualizada cada 2 afios, a fin de adaptar
la a las contingencias del desarrollo econdmico Brasilefo y al consiguiente desen

volvimiento de su renglén exportado.
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R TABLA NUM, 1
© PRODUCTO INTERNO BRUTO |

(miles de millones de pesos, a precios de 1960)

1969 1970 1971 1972 1973 1974

- ~Agricuhuru

 Valor 20.1  21.1  21.5  20.9 2.4 211 b2
% 72 7 700 e 60 5.6 |
Manufacturas : ‘ S o R RIS
Valer ~ 62.3  &7.0 9.7 75.8 82.3 867 6.9
% 22.5 22.6 22.7 23.0 23.2 23.0 -
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©1V. CASO PRACTICO
CREACION DEL CONSORCIO
 PAME, S.A. DE C.V.

ASPECTO ORGANIZATIVO DEL CONSORCIO .

Ahora 'bien; hasta el momento en esta introduccién de nuestro caso pr&bﬁco,‘ he o
" mos analizado conforme @ una realidad existente, los puntos principales tratades
.en la terorfa antecedente mismos que hemos enfocado al medio ambiente que in-

~

fluirad en forma directa para que este proyecto de consorcio opere en un futuro -

préximo.

_Hemos tomado como base los antecedentes de importacién y exportacién -
o - s " . . i
- mexicana; hemos hecho una comparacion ‘del comercio exterior de otros paises —
e 3 ) - v *
nds su  desarrolflo en el campo de las exportaciones, enfocando su irayectoria —

exportadora respecto @ la de nuestro pais.

Antes de continuar queremos hacer hincapié sobre los fundamentos utiliza

dos para la culminacion de este estudio, mismos que 'se tomaron en base a una - .

- realidad; un consorcio exportader de productos agricolas qué se encuentra en su=
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.

fase creativa, pues ain no opera.

.

Sin -embargo y para no perfudicar los intereses de los futuros socios de =

este consbrcio, los datos cuantitatives utilizados en nuestro caso practico, “son s_c}_

lo derivedos de esta realidad y no coinciden totalmente con ella.

$6lo fueron tomados en consideracién -para dar una idea de la forma de=

crear un consorcio de exportacidn.

Procederemos ahora a enfocarnos en el andlisis de los datos cuantitativos,

mismos que nos llevardn o observar la conveniencia de la apertura de este nuevo
\ : . .

" consorcio ‘exportador de productos agricolas.

‘Diramos que durante los afios anteriores a 1976 se habfan creado varios —
consorcios- de exporfacion con su respectiva importancia; "pero ain no se habfa =
creado un consorcio que diera primacia a los agros; que México pudiera exportar
de una manera industrializada; logrando con esto reactivar la produccién de es—

te sector y mejorando el nivel de vida del trobajador agricola, al. introducir en

- za del comercio exterior,

Del total de la exportaciones agricolas que nuestro pafs realiza, cabe ha

"

el mércado -internacional otros.nuevos productos que vendrion a nivelar la balan *

cer notar que las que absorben entre el 85% y 90% del valor total expertador,~ -

se encuentran en primer témino, el algedén, en segundo las hortalizas (tomate,

fresas y meldn principalmente) y por Gltimo, el cafe.
Por lo anteriormente citado, podemos augurar un buen inicio de operacio
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" nes al consorcio, ya que se especializa en los principales productos agricolas de

S ‘ ..
. mayor exportccion.

Esta idea de mojorar las ééndicfo'nes del campo mediante las expoﬁacio-—
-nes dé productss ogricolas, nace ¥ se desarrolla en 1976, bajo la denominacidn
" de PAME, 5.A, de C.V. (productos agricolas mexicanos de exportacion 5.A.de
'C.V.) el cual reune una serie de productos alimenticios agricolas y drtesnnos} -

que serdn analizados en el transcurso de este caso practico.

El desglose del estudic se llevard a cabo de manera similar a fos puntos

de la teoria.

1, Se unali-zoré el aspecto organizativo del consorcio "PAME". = Sus obje
tivosy finalidades; su organigrama de const'ituci;Sn, con una pequefia explicacidn
de las actividades que realizaran los principales departamentos; los requisitos mi
nimos que PAME exigird a los socios para quedar integredos a él; una relaciép -
de las empfesus asociadas, mds los éroducfos totales que exportard; se incluird =
también una relacién del cépiml que deberdn cubrir las em'pr‘esGS para ser miem-
Bros del éonsor;:lo; se tratard un punto de vista global sobre las bases de opera-

cidn; y por Gltimo los beneficios reales que las empresas obtendrdn al quedar aso

ciadas a "PAME, S,A."

2. El estudio se enfocara al andlisis de [a parte promocional.~ En ella =~
podremos observar, entre ofros puntos, los siguientes:calendarios de viajes promo

cionales, participacion en ferias, exposiciones y misiones comerciales, mas el = -
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s

'prasﬁpuesto"pfdj}‘}éé‘fédo";pdrd ‘cada uno d;e estos eventos; el desglose de los gastos
por Eonceﬁto de “promacidn, las oficinas que PAME, S.A. piensa mantener en el
extranjero, la necesidad de realizar iﬁvesﬁguciones de mercado, localizacién de

’ p')rodun.:.tos de exporhﬁcién en el iﬁtérior de la Replblica, el desarrollo y disefio
de envases y embalajes, publicaciones, ,-pr;grcmu de promocién de artesanias y -
eventos por realizar con objeto de cupacitcr"fe"cnicos fanto en el interior qor'no-.*

en el exterior.

3. Por gltimo y en relacién al punto de vista Fiscal, realizdremo_f; uﬁ’os -
esmdio? respecto a: el valor y volqmen del presupuesto de ventc:s’el programa de
la exportacion total estimada. para cada una de las empresas aséciadas, mas U=
proyeccién para ol prliximo afio de iniciadas sus labores, un comparafi;/o de las
“ventas reql'i'zad_as directamente por. los socios o clientes, contra las ventas o ex="
pOrfaciones'reclizc'xdas por "PAME, S.A."; mds un cdlculo estimativo del monto -
» 'y porcentaje que el consarcio espera obtener de la S.H.C.P., por ‘concepto de

Ha devolucién de CEDIS .y extra CEDIS,

Es importante recalcar que la mayorfa del estudio se desarrolld en base a
lo dispuesto en el REGLAMENTO al Acuerdo que dispone el otorgomiento de in.
centivos fiscales a favor de las empresas de comercio exterior (Dic. 1975); a ex

. cepcidn de algunos puntos correspondientes a el aspecto fiscal. (ver forma 6)

Especificados las bases, comenzaremos con el estudio de organizacidn del

del consorcio.
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4.1 OBJETIVOS DEL CONSORCIO
' WPAMESA", S.A, DE C.V.
Praductos Agricolas Mexicanos de Exporfacién, S.A. de C.V., esun =

consorcio de exportauion creado por los objetivos enunciados a continuacidn.

_Fomentar y ayudar a consolidar el comercio exterior mexicano en el ren ..

I6n especifico de productos agricolas.
g P

Propiciar und reduccién en los costos de comercializacidn hacia el exte~

terior para aquellas empresas productoras dentro del ramo agricola.

Promover y facilitar la concurrencia a los mercados de exportacién de -
aquellos empresas pequefias y medianas, que por imposibilidad de hacerlo en for -

ma directa, -si pueden hacerlo a través de una empresa.como PAME, S.A,
impulsar las exportaciones de productos artesanales.

Asl se contribuiré con tode lo anterior a incrementar las exportaclones -
de -monufacturas, con objefo de coadyuvcn' el alivio de las presiones negativas -

sobre la balanza comercial del pafs.

Visto lo anterior PAME, S.A. ha considerado conveniente ol organizar-
se con personal integrado por ejecutivos con basta experiencia en comercio exte
rior y con lo cual considera poder cumplir con el PROGRAMA a desarroilar en

e! primer afio de iniciadas sus operaciones.
Asimismo se estd organizando una red intemacional de representantes y =
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.

“distribuidores que respalden nuestra labor- en los mercados -exteriores y en paises

donde efectivamente podemos tener operaciones de exportacidn.

4.2 "ORGANIGRAMA®

La forma en que el consorcio de exportacion “PAME“, "S.A,:DE’ C.V._, “

. .podrd organizarse, puede cbservarse en al siguiente organigrama.

Haremos una breve descripcidon de las actividades que reolizardn los prin -
\ q AN

cipales departamentos del consorcio.

Gerencia de Ventas y Promocidn.~ En general se dedicard a
elaborar catélogos con descripciones detalladas y - especificaciones del pagquete de

productos que se ofrecerdn al exterior.

La promocidn comercial consistird en porticipar en ferias y misiones comer

ciales, midiendo el grado de receptividad de un determinado mercado.

En cuanto a canales de distribucidn se utilizardn a agentes comisionistas -

& intermediarios tomando en cuenta la intensidad de la oferta.

Como labor auxiliar brindar@ un servicio de informacion a base de :.
Directorio de importadores, revistas comerciales, bolefines, informacidn especiali

zada y actualizada en embajadas.

Gerencia Administrativa.~ El departamento principal dependiente
de esta gerencia, & sea finanzas, se encorgard de realizar™: )]
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o El pago del valor del producto y porcentaje de -comision o cobranzas so—

bre el valor de la exportacion.

Gerencia de Relaéi_ones Piblicas y Legales.- El departa=

mento técnico tiene a su cargo la presentacion del producto.

4.3 REQUISITOS MINIMOS PARA
INTEGRARSE A PAME, S.A.

Las empresas deberan dar la siguiente informacion basica para ser aceptadas en =~

este copsorcio.

1.~ Naturaleza del producto que se piense exportar, su
~ descripcion y especificaciones, con lo que se lograra determinar si las cantidades

disponibles permitan una seccion comercial a largo o corto alcance.

~ ' 2.=- Precios de los Productos, observando si los precios guardan =

relacion con la competencia internacional.

3.~ Cantidades disponibles de exportacion, tomando en cuen
ta si los tiempos de entrega de los productos responderan a las exigencias de la

“demanda,

4,- Plazos de entrega y condiciones de venta, ésto es con
el objeto de ver si problemas de -empaque, transporte y condiciones de pago cre

diticio se acomodan a las practicas internacionales,
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4.4 EMPRESAS ASOCIADAS DE
PAME, S.A, DE C.V.

EMPRESAS = PRODUCTOS
Empac;ﬁdora de Pifia Veracruz, - Piﬁa en c;onserva,’ V’iugos:y néctares- ‘
SA. . , N .
Empacado;a del” 1tsmo, S.A‘.: Piﬁal.en conserva
PRINSA - | "Prqddcfos'de tomate
CALTEX, S.A., A k , po Frutas secas -

Disefio Ar_te.sand,' S.A. Artes"am'as‘
o aFresus y Me:;meladqs, »S.A. Mérme!qdds, fresas éahgé’l'a'ddr's, otros:

productos de fresas“y frutas del pafs.

Tabia de productos con los que
Pame, S.A. inicia operaciones

Los productos con los que el consorcio inicia operaciones se resumen en=
la tabla siguiente, especificando en la columna de la derecha la especializacidn

por empresas de [os productos participantes.

Tabla de productos con los que
al consorcio inicia operaciones

1. Pifia rebanada Empacadora del tsmo, S.A.
“2" Tid"'b“‘s . ‘ ‘ . ) y
- 3. Pifia molida ' Empacadora de pifia Veracruz H "

4. Jugo de piﬁa
5. Chunks 7
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6, Fiﬁd picada ST Altex, ‘S-A. o
7. . Guayaba picada | ’ |

8. Fresa picada

9. ?iﬁq-en almibar

10, Guayul:;q en almi;bar »

R 11. Fresa en almibar " ‘Fresas y Mermeladus,' vS.A. '
12, Puré de fresa | e
13. Mermelada de fresa v
14, Mermelada de pifia
15. Mermelada de naranja

16, Pasta de tomate Productos Indusiriales de Tomate

17, Puré de tomate

18. Artesanfas " Disefio Artesano; S.A.

4.5 BASES DE OPERACION

PAMESA, esta regulando la relacion legal y operativa que prevalece con las em

presas y trabajara de la siguiente manera:

a) A través.de contratos de Comision Mercantil con aquellas empresas a -

las que proporcionara el servicio de promocion y administracion de sus ventas.

» . . . -
b) A traves de contratos de prestacion de servicios con las empresas a las
. * ] - -
que proporcionara el servicio de promocion de ventas, asi como de asesorfa en -

materia de comercio internacional.
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Los ingresos de que dispondra el consorcio seran:

a) 'C;f';;?ones sobre ventas

b) Utilidad en.compra-venta A

c) Uﬂthilid-crxd de servicios especiales
d)’ Uh Haac—! “‘en exportaciones

e) Productos financieros del ca'pi:tdl.v-

4.6, TABLA DE PARTICIPACION DE LAS
EMPRESAS PARA LA FORMACION -
DEL CONSORCIO EN PESOS Y

PORCENTAJES
EMPRESAS . § %
Empacadora del ltsmo $V -650,000,00 13
Empqcadora de Pifia Veracruz $ . 650,000.00 13 |
Disefio Artesano $ 500,000.00 10
Altex, S.A. §  650,000.00 13
Fresas y Mermeladas $  650,000.00 Y
Preductos Industriales de Tomate $ 650,000,00 13 g
Sub = Total $ 3 750,000.00 75
~ ACCIONISTAS | R
1) Héctor Yaluido Trejo ©§  .250,000.00 5
- 2) Enrique Méndez Zapata - 250,000,00 5"
3) Jose A; Valenzuela Romero 25b,000.00 5
4) José Menes Gomez k 250,000.00 5
- 5) Mario Altamirano | 250,000.00 S
B Sub-Total %1 250,000.00 75
TOTAL § 15 000, 000.00 100



Otro de los punfos de nuestro analisis es ol correspcndlente a Ia mblo s E
gulenfe, .que’ es un desglose compurahvo del conjunto de las personas tanto f'sl-  '»

cas como morales, ya represenfadas como miembras del consorcio.

Haremos un rasumen explicativo de cada uno de-fos renglones en relacion

con la teorfa de los primeros capitulos.

Primero observamos que el capital éspécificado es el que corresponde a = -

la constitucion de cada una de las empresas en particular.

En segundo lugar, segin nos muestra ,‘;l renglén de "participacion®, com=
probamos que esie‘ consorcio queda formado como una sociedad unéhima; cuyo“’ég_
pital gloSal iaor por;e de las empresas participantes representa un fohﬂ de . -i--— :
'$ 3,750,000.00, como erelv. capital que la 5.H,C,P, exige. El requisito minimo -
para la constitucion da un comsorcio es de $ 5,000,000.00, asi” vemos que‘ré;rdp
$ 1,250,000,00, mismos.que seran cubiertos por pémnos flsicas o ﬁpmles' &_isﬁﬂ

tas a la organizacion que fungen como socios del consoreio.

*"En una tabla adicional .observamos que habiéndose cubierto el 75% del -
§oupiru| con empresas, el 25% restante es cubierte por "Personas fisicas o mérole’s%
,tdiéﬁhh':s" “en coniunfd.

En tercer lugar observamos que la division del capital (en porcentaje) de

be estar considerada-en un 75% para el toral de las empresas, 'y qs.ia— ccda una

de ellas no deba excedér individualmenta en un 13% de s purhcupuc-on, por =

Io 'anro, este requisnfo se cumple, ya que como se ve, ninguna excede al 15%

de parhcipucion individual. -
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~

En cuarto lugar, en el rengldn de exportaciones vemos el porcentaje y.el

“valor en pesos, que cada empresa espera realizar el primer afio de asociada al -

LAY

" consorcio,

- Todas las canhdades represen?an un porcen'ra|e esperado, _menos el de |c|- AR

Compqma Empacadora de Pifla Veracruz, quien por ser g umca con unteceden-—

tes de exportacion ha mostrado un -incremento real del 58%. Adicionamos'a'esfé‘

renglon las exportaciones estimadas para el segundo afio de labores del consorcio, -

. : .’ ) i 4' -
En quinto lugar, se hace una relacion por concepto de gastos dé trafico,

documentacion y direccion comercial por cada una de las compaﬁfas’ en su monto

V4 porcehta je correspondiente,

Asimismo, se analizan en sexto lugar los gastos que cubren los viajes de

‘

representacion, muestras varias, comisiones, maniobras, teléfono, telex, impues= -

_ tos sobre ingresos mercantiles, gastos consulares, etc.

Enseguida " el porcentaje total que cada empresa utilizara para la exporta
cion y el porcentaje dedicado a satisfacer las necesidades del mercado interno, =

tomando en cuenta la capacidad de produccion de cada una de ellas.

Por Gltimo, vemos una lista de los productos que cada empresa piensa ex

portar, ya como parte del consorcio,
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o BMPACABORA DEL

PREMELAN

: ~1TSHO . TS BETONTE
4
- o :
. K N i " 5 . . . . . . . - . .> .. . - B ) =
' ,CAP,““";" : ¥.1 500 000 .00 V3072 0 e DR SRVARAY LR L1000 000 00 v 13009 000 R0 15 00D 000 .00
' DARTICIPACION 137 ) 1 o N ; .
CEN g _ - . 1% ¥ 157
} CONSORCIO $ 650 000 .00 0T 000 .60 Y RQ0- 00N 00 2650 000 L0 CC 050 00 .00 S 650 00D 00+
}  EXPORTACTON 21525 ‘ : : : '
chiootel - 52% 34,02 o7e o - v
| ESTIMADA ST , o 9% Shiea oo T
ler A0 %5 000 009 .00 5000 oo Lo |3 200 000,00 $ 210 00 ,no $ 3000000 .00 | $6 500 0a0 L00.
EXPORTACTON 24,647 43,508, ax “ 72,997 ' -
ESTINDA - . ! » o e | __“72..9_? L8157
20 . A0 $23 593.750 .00 $41 637 500 .00 4 400 000 .00 g+ 3007000 00 $'22 M0 000,00 “$'7 80 aco 00
GASTOS DE L 29.14% 29,145 7.27 13,23% 0,007 14,27 -
PRCMOCION- . _§ - 350 .000 ,00 C§ 350 000 00 ¢ 84000 .00 $ 86400 .00 4 10 00p L00 $ .7 170 400,00
 omos > ' ' o
) . % 3498 000 .00

GASTOS |

4 5 232 000 .00

L5372 923 353 ,00

T 5 1207000 .00

3 1 087 250 Job

C§ 120 000 .00

PRODUCTOS

IDBITS, CHUNLS -

RLBANADAS DE PIRA

"~ TIDBITS, CHuRS -
VEBANADAS DE PINA

- ARTHSANIAS -

TALMIBARES Y

PICADO” DE FRUTA

PURE DL FRESAS

BLESAS B ALHIBAR

e pE . o v
C BXTCRTACTON: - 0% 85% o0 70% 50%: 505" ;
" CONSUMO RACTONAL 10% 157 -10% 0% 50% 507 ;
= , “HERTE - '.
JUGES JUGOS MEN-ELADAS PASTA Y. TURE

DE TOMATE
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S _ ves de acclones perfecl'amenta planeudus que conduzcun a nueslros ob|ehvos.,

 AsrEcro mRoMocIoNAL

4.7 PROGRAMA DE,ACC-IOVN PRoAﬂAolC_iicjbiA,L ',

' El Iogro de Ias matas del Progroma de Exportacmn solo podra conseguurse a tra--

lLos proéramus résponder';, enrre olros, a las sng;nentevs modahdqdes-.”'vv'lk-f
a) ~V'uies promocionoles | R
b). Parhc:pacmn en FerlosAy Expostc:onesr
c) _‘ Parhc;pacuon en Misiones Comerc:ales "

d) - Representaciones excluswas en el exl’runiero" .

‘con lo cual se pretendem la dlverslﬁcamon de los mercados de nuestros pmduc—
- fos, promover |a venfu cle los mistiios y planear las esfrafagaas de comercializn--

' cnqn para cada una‘de ellas.

Sobre la dmnbuclon progmmada as oporfuno seﬁular que de |os 32 dms -’ ‘

de estuncna en e| oxtrunlaro'que pasaran nuesfros gerenres de- ventas, 15 dms y
47% corresponderan a nuestros vncqes de pramocmn y venta de productos, YA

.df&s Ios pasurun en Fenus y Exposlcaones y los restanres en Misiones Comercxales, e

' lo que da como resuhado que el 50% del esfuerzo sera para pufses del conhnen

te americcno y 50% para pafses europaos.




(V4%

L der. VI AJE
FECHA  DIAS .

7 FECHA . DIAS .LU,GAR ,EM_PRESAS QUE SE PR.OMOVER;AN. ?RC‘)DQCTOS
35 Oct. | 3 ,bollus, Tex. Empacadora de Pifa Veracruz | ) : “Pffiu’e?\lntada,r ﬁasfa de ‘tomoteﬁ
| Empacadora del h‘smo | |
69 Oct. 3 Chicago, 1!l PRINSA S ~ Enlatados de tomate
o Disefio Artesano B oo Artesanqu '
. . 2. V1AJE
:21-24: _4. : Hamburgp, Empacadora Pifia Veracroz Piu%’a eﬂlutada, fresas congeladds '
“Nevi w+ . Alemania - . . | o
R Empacadora del Itsmo- -y mermeladas
Fresas y Mermeladas | |
' OBUETO - Visita:; clientes, repfesentanfés y/o dis&f?ibﬁidores
DIASDE ESTANCIA:  ler. =6 2.2 9 |

 PRESUPUESTO: o, 2 $11,000.00 20, = §24,262.50



DESGLOSE DE GASTOS DE PROMOCION

| Pasaje de avién | s 3_,'725.00 |
. Hcﬂeiés L - Q;OOO.Db '
Conﬁdqsfr | L  1’ : 7 2,400.60
Varios T '1,675.09

- $ 11,000,00

O ——————————
e em———————————

Pasaje de avién $ 10,262.50
~ " Hoteles Sy ~ 5,000.00
Comidas kS 5,000.00

 Varios L 4,000.00

§ 2426250

o



4, 8 CALENDARIO DE PARTICIPACION
. EN FER!AS Y EXPOSICIONES

La asistencia -a eventos proyectados tanto con el fin de promover la venta de =
productos alimenticios y orfesamots, asf como padra obfener concesiones de los pro

ducfos axporrubles a los pa:ses perteneclenfes a la ALALC, se haran a: los slgulen ’

tes lugares:

EVENTOS

Exposicidn Comereial Mexicana : Salén Internacional de la
‘ Alimentacion.
"SIAL 76" .
, LUGAR ' )
San Antonio, Tex. o - Paris, Francia -
- FECHAS
Septiembre 5 - ¢ . Noviembre 15 - 20
JUST!FICACION DE LA ASISTENCIA _
Promaver la venta de productos Promaver la venta de productos -
y artesanfas - y artesanias
- .. PRODUCTOS QUE SE PROMO\/ERAN
Pifia enlatada, chiles enlarados, . Pifla enlatada, chiles en|ai‘ados,
pasta de tomate y artesanfas pasta de fomate, mermelada de fresa
- y artesanias
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'PRESUPUESTO POR EVENTO

o Nom. de personas L"Presu'p_uesto
‘ EVENT? que asistiran de gastos -
- Exposicion Comarcml
“ Mexicana . - : S DT
~ en San Antonio, ITexus. 2 R $17, ’000.00
Salon Internacional de la : R o :
Allmenfccmn "S(AL 76" ) ] ‘ R . 7,500.00
TOTAL ~ © . $24500.00
. L. - " i B - ‘, A'

£

'éALéNDARIO DE-PARTICIPAClON EN
- MISIONES Y BRIGADAS COMERCIALES ;
Durante él 2do, semeﬁtre de 1976, P.A;.M;E.S.A. de C.V. no ha <:::cmsi-;~
‘ "chiercldo opor!"bno’ participar en_Misiories y Brigudas Comerciales, debido a que e;s:'
tos eventos se realizardn aproximadamente en las mismas fechas sefialadas para =
fas Freriasﬂy Exposiciones a ‘Ias que asistiremos, las que consideramos,r por el mo~
mer:fo de mayor importancia para fa promocion de exportacion de Vnuesfros produc
“‘fo‘s. Sin erﬁbqrgo, para el afio de 1977,Hdeﬁniﬁvamenfe estamos considerando -
asigfir a las rhisﬁnes y brigadas comerciaie§ que en ese afio deberan ef;ecfuarse -
para aquelios pafses,‘ donde efeéﬁvamgnte Zonsideramos tener posibilidad de cc;--'

merciar nuestros productos.
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| 4.9 ‘OFICINAS EN EL EXTRANJERO
P.A.’M.E,S.A." operard con Los Pinos Company (Mc. Allen, Texas),', la que’ ten=
- dré como funciones ‘especificas las siguientes: ]

.= La de calocar nuestros producfds al "menudeo'f, lo.que nos pérmitq -

_ poder realizar nuestras ventas con mayor utilidad.
- Coordingr g recepcion y entrega de nuestra mercancia.

Bsta cempafifa tiene un seguro especial, y al hacer nuestras operaciones=
a través de la misma nos evitamos el tener que cubrir el importe del seguro,;: que

dando todos nuestros productos de exportacidn debidamente garantizados.

= Realizar la cobranza de todos los productos vendidos.

— La offcina antes mencionada irabajara en forma exclusiva para nues— " - -

tra compafifa, y todos sus empleados estaran avocados Gnicamente a-

atender nuestros asuntos,

,le; tada lo anterlor se cubrird a Los Pinos Company $ 125,0007.00 mensug ‘

les.

Con esta empresa se operard a partir del mes de noviembre proximo.

Coﬁao ya ha quedado d;escrifo, hemos pensado que el punto ideal para -
nuestras opefaciones as la:ciuda& de Mc.Allen,- Texas. Utilizaremos pﬁra este fin
dos venéedqres; y aunque a Finf‘ de cuentds no se logra observar un charro mone- -
tario para fos empresas por este concepto, el berigficio se traduce en"lo comer= ..
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‘c!aliigcién de Ies'_pyoductbs:dé los diferentes asocigdos.

Sin embargo, hqreﬁuos_ la descripcién de las oficinas de que’ disponan nues
tros asociados en al extranjero actuglmente, resaltando en tablas finales, no ya=
el qhorro,; sino el benefiglo que implica utilizar el mismo servicio pqrorbénefi-ﬁ-'-r v
‘cio de todos los asociados.
RELACION DE QFICINAS QUE LAS

EMPRESAS MANTIENEN ENEL
EXTERIOR Y LAS AREAS QUE CUBREN

EMPRESA L OFICINA-  AREA
Empacadora de Pifia Veracrﬁz ; E.VU.A. - IE.U.A.". -
' Espﬁﬁu ’ | E-spaﬁu. |
"Arganﬁr;a - ,Argenﬁncl -
Chile Chite
ALTEX, S.A, - M. Allen, Tex: . E.U.A.

Frasas y Mermeladas, S.A. - .

‘Productas Industriales de Tomate - - Japén S Japén
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4.10' INVESTIGACION DE MERCADOS

~P.A.M.E.S.A, esta conciente de la necesidad de mantener una investigacion de

los distintos mercados a que podemos concurrir. Dicha investigacion podemos di= ~

vidiria en:

"a) lnvestigacion desde nuestras oficinas, que consistira en:

Estaremos coordinados con centros nacionales e internacionales de in-

Obtener informacion sobre valor, volimen y procedencia de las im==

porfaéiones. 'rea'[.iz“ddqs en los Gltimos afios para los quses_ a. Iés qﬁeé
conéi&emmos podemos concurrir.

btener informacion scbre las prmmpules empresas tmporfadorus y dr—
rigirnos a ellas a travas de escritos, envios de pubhmdad etc,
Estudio sobre disrribucién pabra qde’cuar Ic: loco_lizdcién de bodegus, -
que nos permitan eliminar intermediarios y realizar ventas directas- a |
menudeo con mayor utilidad.
formacion.
InQeéﬁgqc’ién de campo a cargo de nuestro Gerente de Venfés,‘ thd_g
dores, etc. Esta etapa serd posterfor a la Tnvestigacion arriba mencio

nada.
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4.11 PROGRAMA DE YIAJES EN EL - ,

"7 {NTERIOR DE LA REPUBLICA MEXICANA.
PARA LOCALIZAR PRODUCTOS DE
EXPORTACION (20, semestre: de 1976)

ESTADOS N VI.SI_TA.R‘f- -PRCDQC-TOS QUESE.  COSTO EsnM_A'do -
. PRETENDEN CAPTAR ~  DEL PROGRAMA - . -
k Cod_huilq . o rCamesHblg‘s y. Div. ~~$ .5,000.00

Nuevotedn " e 5,000.00

San Luis Potosf . J e " a o 711‘5‘00.‘09.
' Guanafuato R e e 35000

“Jalisco o -éomegtibles y artesan{as 4, 560.00 —

Qaxaca ‘ » | VVAg'tesqnfars 7 , 4,600.00
. Puebla ‘ : Artesanfas | 3,000.00

| Costo Tof’al.del Programa $ 26,500.00

4.12 ‘PROGRAMA DE N
PROMOCION DE ARTESANIAS

“Paralelamente a los viajes que se realicen con el objeto de visitar las diversas =
‘empacadoras que vienen.operando en la Repiblica Mexicana en los renglones de
- agro=industrializados, se haran visitas a pequefios y medianos productores de arte

sanfas con el objeto de establecer una relacion directa que nos permita:
i

a) Obtener informacion sobre las artesan{as que estan produciendo.
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- b) Establecer capacidad-de produccion.
¢) Comprobar la seriedad del productor, a traves de la relacion directa.
Consideramos muy importante establecer lo dnterior, pues si logramos reu-"
nir a artesanos que cumplan con los compromisos de exportacion en volGmen, ==
tiempo y calidad, seguramente obtendremos resultados muy favorables en nuestra
bv «® .
promocion,
moet
Para esta primerd etapa estamos seleccionando empresas dentro de los ra=
mos de tejidos, cobre, hierro forjado, flores de papel y joyerfa de plata; articus

los que consideramos pueden ser los de mas aceptacion en el extranjero.

independientemente estamos contactando con algunas empresas de los Esta

dos Unidos, con el objeto de establecer los conductos adecuados de distribucion.

de nuestros productes.

\ ;

Es importante mencionar que yda en sste momento confamos con un socio~
dentro de PAME, S5.A, de C.V., que es Diseflo Artesano, S.A. y el que tiene
fuertes posibilidades de exportacion de muy diversos articulos que estan procesan

do en madera, metales y vidrio‘.
COMESTIBLES
Programa de Exportacion de Nuevos Productos y Nuevos Mercadds_.

Deﬁni‘ﬁvqmenfe una de las preocupaciones principales que tendra PAME,

S.A. de C.V., sera la de promocion de ventas de exportacion de nuevos produc
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 tes y nuevos mercados; con tal objeto y como via de ejemplo, estamos contdctan
do con diversos citricultores en las regiones del estado de Veracruz.y del’estado
: . . f . . YA . .
“de Nuevo Ledn (Montemorelos), con el objeto de realizar ventas de citricos a =

los mercados tradicionales,

‘Por otra pcrte, estqmos realizando’ esrudnos parga establecer la pos;blhdc:d

de mfroducnr algunos de nuestros productos en Australia 'y Nueva Zelundm.

‘4,13 PROGRAMA DE DESARROLLO EN
- DISERIO DE ENVASES Y EMBALAJES
“ El programa de mejoramiento de envases y embalajes para los productos de nues=
~tros asociados tiene varias fases, principalmente con ‘re.specto a etiquetas y al en

‘ vase exterior, o sea la caja.

B

. Etiquetas: Consideramos necesario el continuo mejoramiento de las efi
“quetas de nuestros productos, fomando en cuenta las disposiciones oficiales de los
mercadas importadores, sin apartarnos del concepto original para mantener el re.

conocimiento de nuestras marcas,

Er;vase extorior o caic; Considerur‘ud.o que las cajas para.los pro~ -
ductos comestibles enlatados se rigen por un putrén“internqcioncv:l con ‘re‘siaech al
tamafio y 'canﬁdac.l, nuestro esfuerzo de mejoramiento en este caso consiste en tra
tar de que, sin dpurfqrnos'de estas normas estableciaas, los mismos_éeqn atracﬁ—

vos y que puedan servir como medio de exhibicién del producto.

. . ,
Artesanias: Con respecto a los envases a utilizar para las artesanias,
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consideramos que hay una mejor. probabilidad de crear envases idoneos y atracti= -

vos,

- Envase de cristal: Estos envases utilizados en mermeladas,  pepini—
llos, etc., aunque. también siguen una norma, la misma no es tan rigida y pue— -

de brindar la oportunidad de crear envases atractives y que puedan ser utilizados

por el comprador final pdra uso particular,

Como explicabamos anteriormente, este programa de mejoramiento en los=
) ’ ‘ . . ; -
envases debe ser continuo, con miras a una mayor seguridad para el producto, -

atraccion visual y utilizacion de materias primas nacionales:
:

4.14 PUBLICACIONES QUE SE ESPERAN
DISERIAR Y ELABORAR EN 1976 -

SEGUN TIPO
Publicaciones Cantidad Fecha esffrpuda, : Costo estimado -
‘ de impresion, -
Catdlogs . - 1,000 . Agosto 1976 $ 5, 000,00
Folletos 1,000 Agosto 1976 2,000.00

TOTALES:.  $ 7,000.00

JUSTIFICACION Y CARACTERISTICAS
DE LA PUBLICACION '

Craemos necesario elaborar un catdlogo donde se describan nuestros pro=—
ductos, metodos de elaboracion y controles de calidad, asf como historial de las

empresas asociadas,
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. La principal fungién de nuestros fol fetos serd su difusian en las ferias g =
que dsistiremos;
4.15 EVENTOS DE CAPACITACION EN

QUE SE ESPERA PARTICIPAR EN EL i
- 20. SEMESTRE DE 1976, SEGUN TIPO

EVENTOS No, FUMCIONARIOS COSTO ESTIMADO.
L QUE ASISTIRAN : (Moneda. Magjonal) -

T T T T T N T T

En México;

Tramites y Dooumentos o, SR
para la Expartacion 1 : $ ~ 800.00

- Gomercializagian

Intetnacional y »

Prombcién de Exportaciones 1 , - 5,000,00

Pramotar Internacional© 1 S 2,000,00 .

En el extranjero:

"Nada durante el presente afio,

LS

Seminarias varios parq el pgrsq.r'\dl en Mexica: Estamos infciande operacia

nes y censiderames eportuna reglizar este programa, hasta el afia de 1977.

a8



ASPECTO FINANCIERO
4.16. PROGRAMA DE EXPORTACIONES

Al serParﬁe, S.A.de C.V., una empresa de reciente cr‘eugisn‘,! tal y como lo ‘He-
mos manifestado, a ccV)anuucién‘ nos permitimos presentar ’c‘uadréﬁ en el ql.:e‘ .se‘ﬂgn_ L
lamos nuestrc;s posibilidades de exportacidn para el 2. sémesrre de 1976 y el -

que debera servir como afto base para establecer los ‘incrementos que de‘b‘eremos-—-‘i_
tener en nuestras futuras operaciones, con el objeto de cumplir con los‘ acuerdos
'que para el efecto Fﬁeron eﬁpedi‘dos por el Eiecurivb Federal. Es de sefialarse -
que dé‘sde el momento de su consfitucién’ Pamesd, ést& asumiendo la funcién de -
-comercia(izocién a nivel internqciona!, de cada una de |vas empre.sas que lo co’rf

tituyen.

Durante el. 2o0. semestre dal presente afio esperamos concurrir con nuéstros-

productos a los sigulentes Pafses: .

Pifia Enlatada = _L‘l\SA}Espdﬁd, "Argentina y posiblemente a Chile,
Pasta de Tomate = USA y Japén,
Artesanfas = USA,

Mermeladas y Purés de Frutas = USA, Canadd y Argentina.
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EXPORTACION TOTAL ESTIMADA :

~ DEL ANO BASE 1976 -

Empacadora de Pifia Veracruz

- Productos Industriales de Tomate _ ‘

~_Empacadora del l_tSmo:.
- Fresas y Mermeladas.
Altex

Diseflo Artesano

8,000.000.00

6,500,000,00

5,000,000.,00.
' 3,000.000,00

210,000.00

200,000.00

TABLA DE DEVOLUCION DEL 11% DE
~ IMPUESTOS PARA CADA EMPRESA

: émpaché’ra de Pifia Vé.racruz_
‘Product‘os Industriales d.a. Tomate
Empacadora del Itsmo |
. Fresas y Merméludﬁs

'_Altéx |

Disefio Artesano
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22,910.000,00

VENTA

8,000,000,00 -

6,500.000.00

5,000.000,00

3,000.000.00 -

- 210,000.00

' 200,000.00

34,92 %

2837 %

21.82°%.

13.10% "

7%

CN%

880,000.00

715','000.00

: 550 000.00

330 000 00

} 2,100.00

~ 23,000.00



" TABLA DE DEVOLUCION DEL 60% PARA
i GASTOS PROMOCIONALES (SHCP) Y
 40% DE PARTICIPACION POR PARTE
DE LOS SOCIOS .

Venta (4%) 60%

_Em;sacad'ora de Pifia v_eméu'z s _8,000.090.66 320,'00'0'
Vl"rinsa ° Proa;:cfos Indu.sfriralizadvos ' | » 3
de Tomate . . 6,500,000.00 260,000
Empacadora del ltsmo o  5,000,000.00 200,000
. Fresas-y Mermeladas  3,000,000.00 120,000
Altex ‘} B - 210,000.00 8,400
Diseio Artesano : . 200,000.00 8,000

L A0%

.

$ 22,910,000 00

$16,400

-La tabla anterior queda explicada de la siguiente manera:

$ 615, 618,12

Segin las Gltimps disposiciones gubernamentales, los consorcios se hacen=

- acredores a un 60% de devolucion para que esta cantidad se utilice en gastos =

de promocion; lo que résta;, o sea un 40% debera ser solventado por fos socios=

para cubrir el total de gastos.

Este 60% de los gastos a que hacemos mencion, es cubierto con los ce~

. dis que a 0Oltimas fechas se oforga en un porcentaje total para: consorcios de ~ =

4,2%,
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. COMPARATIVOS DE EXPORTACIONES
" REALIZADAS A PARTIR DEL ARO BASE
CONTRA VENTAS PRESUPUESTADAS

" EMPACADORA DE Pi NA VERACRUZ
Exporfacion astimada pqrca 1976: $ B 000 ,000, 00

GASTOS ANUALES

- ,Honororioslﬁaru Director Comercial s 220,000.00 »

A = Director Trafico .. 75,000.00:"
Director Cobranzas ’ ©75,000.00
| $ 350,000.00

QOficinas en el exterior: .

B = |nc|uye' Lc;co(, teléfono, luz mob:haruo',

equipo de oficina, secretaria, deporfc- :
mento de intendencia

USA (Nueva York) . $ 454,800.00 -

Espafia _ . ' 360,000.00
Argentina ‘ 396,000.00

. Chile , o 396,000.00

$1,606,800.00

€ = 'Vidies‘—Rvepre:enfudiénA - : $ 134,000.00

.D = Publicaciones (Catalogos y Folletos) $ 2,'-500.00

E = Comisiones Vendedor A ~'$ 80,000.00

TOTAL GASTOS: $ 2,173,300.00
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' PRODUCTOS {NDUSTRIALES DE TOMATE
C(PRINSA) \ 3

Exportacion estimada para 1976:  $ 6,500.000.00

GASTOS ANUALES : ’
Diractor Comercial : $ 1‘150,,’0,60;‘00'_' '

' “A v= Director Trafico . " -57,000.00 . - '

Directo;‘Cobrdnzas . , _ 5,7,0'00'.'0_0,

~'$264,000.00

Oficinas en el exterior:

" Incluye, local, teléfonos, luz,
mobiliario, equipo de mobiliario, :
equipo de oficina, secretaria,
depto. de intendencia

Japén |  $ 363,600.00

Cm Viufes‘y Representaciones =~ - 95,000,00 ‘

‘D = Publicaciones {Catélogos y P
C ‘Follefos)' ‘ - -2,000.00.

= Comisiones Vendedor : > 65,000.90 -

$ 789,600.00
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EMPACADORA DEL ITSMO

eExpo!'facic‘m estimada para 1976:  $ 5, OOQ.O'OO;OO

GASTOS ANUALES

Director Comercial $ 120, 000,00

fe ‘A_1‘= Director Trafico -~ . - 50,000.00

" Director Cobranzas - - '50,000,00
.~ $ 220,000:00 -

Oficinas en el exterior: .-
H :

B = No cuentan en este momenfo'con servicio.
€= Viajes y Representacién o $ 80,000.00

D 2 Publicaciones o : .
: (Catalogos y Folletos) ‘ 1,750.00

Comisiones 'V‘end‘e_’dor . $ 50,000.00 A

'm .
[1}

TOTAL GASTOS:  § ¥31,750.00




1

FRESAS Y MERMELADAS -

GASTOS ANUALES

Honorarios para gastos da
. . l’

comercializacion de un

Director General

Oficinas en el exterior,
Incluye: local, telefono, luz,
mobiliario, secretaria,

~ depto. de intendencia

Viajes y Representaciones

Publicaciones.
(Catalogos y folletos)

Comisiones’ Vendedor

TOTAL DE GASTOS:
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 Exportacibn estimada para 1976: $ 3,000,000.00

'$ 140,000.00

$ 219,000,00

-$ .45,000.00

$ 1,000,00 -

$ 30,000,00

$ 435,600.00-

&



ALTEX

Exﬁqrfuc’iénr'esfi‘mad'u para 1976: $ ZTO,V(')'OOI_;Q'O‘.‘ L

_GASTOS ANUALES

) » ) - - «”
Honorarios de comercializacion

por concepto dé. Director General =

Oficinas en el exterior, incluye:
- - - .
local, luz, teléfons, equipo

‘pequefio de oficina, secretaria -

Viajes y Representdciones ,

Publicaciones
(th&logos y folletos)

- Comisiones Vendedor

Venta por carta

TOTAL DE GASTOS:
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$ 70,000.00 . .
$ 70,000.00 .~ -

~§120,000,00 "

$  6,000.00

$ - 650.00 -

$ 196,650.00



- DISENO ARTESANO

" Exportactén: estimada para 1976:  $ 200,000,00

GASTOS ANUALES

Gastos de comercializacion
por concepto de un
Director General

Oficinas en el exterior

- Viajes y Representaciones

Publicaciones
(Catalogos y folletos)

- Comisiones Vendedor

GASTOS TOTALES:
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'$ 60,000,00

No tiene”
. $4,500.00
§ 650,00

$ 20,000,00

$ 85,150.00



i

ANAUSIS DE LOS GASTOS QUE IMPLICARA EL PROGRAMA DE TRABAJO DE PAME, S.A,
(Cifras en mlles)

PROMOCION

ADMIMNISTRACION

621.8
i

CONCEPTO oo (DM o oA
Susldo y prestaciones ) 633 86.27. 633 46.6
" Renta oficina México B, A . W 2.4
. Representacionas- exclusivas, v - 7
en el extranjero 250 40.20 250 18.5
. Papelerfa y accesorios ' ‘ : »
- de oftcina 6 . .0.08 ‘6 - 0.4°
Correo, telégr&fos y teléfono 75 ‘ o h02 7.5 0.5 | )
' Cuotas ¥y mllécripcione; 3.2, 0,04 3.2 | 0.2 .
Mantenimiento y 're.pardcién ) L i
. de equipo y oficinas o 1. S 0.01 ‘ 1 0.6
" Capacitacién de persondl ' 78 1,25 R 7 | : . 7.8 - 0.6 .
;Fe'r‘ins. y exposiciones: 24.15 e . 3.94 - 24,5 S l.é
 publicidad - 7 009 7 oS
Vigjes Q.0 98 8.0 45
Atencién a clientes '8‘. 128 8 0.5
- Comisiones a Represenfuni-‘es .. 256.5 41,25 - '256.5 . 18.9
Honoranos, Igualas y consultorfq - ;20 2.72 20 v 1.4
\mpuestos | B 3.13 ) 1.6
. Diversos 14 2.25 e 14 . 1.0
" TOTALES: w00 787 1100.0 1;355'5 100.0
191 o




4.17 BENEFICIOS CUALITATIVOS

IQge_re,mcv's hacer mencidn que.aunque las emprésds no yecibir_&n un 'ﬁhbnb',..monefg
o rjo al asoéiqrse a "PAME", S.A, de C.V. por qohcepfos tales como: \./endeaof-'

: rés,‘ Feriaé, exposiciones y viajes de localizacion de productos en el infe‘ri‘or de
la Republica; el ahorro se traduce en.un beneﬁcic; de cémercf.icli;adién de fos = .

productos de nuestros asociados.

Creemos definitivamente que sf existe ahorro y ain mds,,que ld imagen =

" de nuestras empresas y nuestros productos a exportar, mejorard.

Esto se vera rraducfdo en una mayor exportacion de nuestros y una comier
cializacidn mas abundanre. |
BENEFICIOS REALES QUE LAS EMPRESAS

OBTENDRAN AL QUEDAR ASOCIADAS A
PAME S.A,

1. Promocidn internacional especializqda.

2, Reduccion en los costos de operacion que normalmente tienen las em
presas al consolidar las operaciones a través del consorcio en:
Ventas, trafico, agentes aduanales, tramites ds autorizaciones, admi

nistracidén de ventas al exterior,

3. Posibilidad de obtener reduccion en los costos de fletes seguros, gas-

tos aduanales, a través del ofrecimiento de operaciones tipo "paquete®. ’

192



1,
12,

13.

14,

15,

16,

~ tudios de mercado.,

‘

Posibilidad de obtener reduccion en los precios de: empaques, mate=~

rias primas, a traves de una oferta unida.

Posibilidad de obtener una demanda unificada de los productos a ex=-

portar,’

' b
Obtener una ‘publicidad integrada.

Representacion lega! como grupo en cuanto g litigios.

Tramitacidn de. incentivos fiscales y permisos de importacidn ykequr'-‘

tacion,

Represénfacic’:n del consorcio en el |.M,C.E;

Informacion estdd&ficd del comercio exterior‘)rl nacional.
Coordinacion de éperacfones entre el comprador y v‘ende‘dor.
Oper(;ciér) de telex y otros sarvicios de comunicacién.

Envio de muestras. ’ L B 1 "
Asesorﬁ: sobre empaque y embalaje.

Reexpedicion y m:uneio de mercancfas.

Formagiéﬁ de depaftqmentos encargados de "dar ser\;iycio.s especiales co

mo estudios de factibilidad de exportacion de cualquier producto, E_g_
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17,' : Claé;:,cvftac':lén de ‘demani:lqs der-' pro;:lu'cfos expo_l;f’ublke‘s. ‘
18, ‘nformaclén sc;brfa estructuras de co;nercio de los pafses ;::lizén‘t‘e's’. )
,-19', ‘Ma’nrevi‘o de _ﬁ.)rmos.: de puéo. ,
20, Cer;‘lficodos de orf‘éen‘yv visas. -

21, A»r_ancelas.,tv
' 2‘2.’ Informacion sobre tarifas de ,frdnsporfe _dére?o, ’r_na'n'ﬁmo,‘ terrestre .
‘-Z.i.‘ Promocidn Je ventas en e! extydnier_o.‘v

24, Pdrticiﬁucién,gn las principales ferias.

A.18 ORIGEN Y APLlCACION
DE LOS RECURSOS
Es sumamente importante para PAME, S.A., hacer una pldneacién' ddadudda que

- le permita garantizar su nagimiento y desarrol lo,

: 'Po:!*'b|emerife ei presdpué;fo de gastos que a conti\;\uacién,se- seﬁal.o no es-
ta reflefando una labor promocional muy intensivd, pero ésto se debe fundamental
mente a que esfamos imciando operaciones y a la vez, apends nuestras asociadas
no cuentan por el momento con suficientes emsfencias de productos exportubles,

. por lo que nuastra ocﬂvadad la estamos enfocandp}' hacm otros renglones, fqles co
mo organizacion, etc. Adem&s,‘ de qué los recursos de que achulménte dvi$pone:- ;

mos son reducidos tomando en cuenta que las operaciones a.realizar son bajas. -
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Sin embargo, para el ‘afio de 1977 nuestra labor promocional seragmayor =
'y a la vez, tendremos suficientes recursos que nos permitiran poder realizar una

laber promocional intensiva. .

Con relacion '@ nuestros gastos para el presente semestre podemos conside=
rar que seran aproximaddmente de un 46% destinado a gastos de promocion y un*

* 54% a gastos de administracion.
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CONCLUSIONES DE LA TEORIA . -

1. Dentro de las formas. de organizacién emprésari;:!‘-ékisfenfes- cd;i f.i'nes-'
vdeexp’érfucién, como el establecimiento de una divisién’ especializada ‘dentro —
_aei departamento’ <;!e ventas focales, Jeparfcmenfos de éxpoi'ta;ién, casas ekporrg :
doras, agentes de exportacidn, agan'fesbld;e comprﬁ y c&nsércio's' de e*péﬁaciéh;,-r
se concluye que para las condiciones econémicas y ;ocialés importdnfe; en Méx_l_

co, que buscan el constenfe incremento de las exportaciones, para el mejor lo~

gra de este objetivo, la consigna es exportar medionte un.consorcio.

Exportar por medio de un consorcio, implicd beneficios tale‘s como : abar.
car nuavos mercados en el exi’erfcr, evitando asi’ la dependencia de un solo comn
prador, fa creacidn de paquetes de oferita de producto nacionales fabricados eX';""
clusivamente con el fin de exportar; una comercializacidn conjunfa con fines co_
munes; la creacidn de una imagen positiva para el.pr.oducfo mexicano; evifar la
capacidad ociosex de las empresas nacionales, haciendo conciencia en los industria
fes de que pueden vender sus productos en el extranjero, y principalmente se lo ‘

gran abatir los costos de produccidn (por los voldmends de Texportacion) y de -
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comercializacidn de las empresas asociadas al consorcio.

2. Ademds de las ventajas mencionadas anteriormente, los consorcios brin

dan a sus empresas asociadas dos tipos de beneficios, los cuales son econdmicos

y de servicios.

Entre los econdmicos se cuenta con : bajos costos en fransporte de mer=—

'y . . ) « ;4 -
concias, mejor aprovechamiento de los recursas humanos, reduccién de tiempo en
cuanto a: tramitacidn de documentos, despacho y entrega de los productos, y es
“tablecimiento de contactos en los mercades de venta; promocion -exhaustiva de los

productos del consorcio y facilidades en cuanto a financiamiento y cobranzas.

Respecto a beneficios de servicio, distinguimos: la asesoria y servicios —~
profesionales que proporciona el consorcio a sus asociados, la informacién, las~"
telecomunicaciones, tramitaciones, y la representacion que se logra al contar --

con oficinas en los paises de destino a donde van dirigidos los productos naciona

les.

3. Al funcionar un consorcio de exportacion se logra tambien, nivelar la
balanza comercial, y crear una imagen positiva de los productos mexicanos, = =
atraer divisas, substifuir importaciones, crear nuevas fuentes de ‘trabajo que con-

tribuyen en parte a salir del subdesarrolio en que se encuentra nuestro pafs.

4. Por lo que se refiere a la decisidén de una empresa que maneja- diver-
sos productos, do integrarse a diferentes consorcios (en la supuesta idea de un -

. mayor aprovechamienfo de los beneficios que cada consorcio en particular le ofre
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ce), se concluye que esta decisidn es erronea, puesto que cualquier consorcio =
‘ofrece en mayor o menor grado los mismos beneficios, tanto de servicios” como -

. . - P , ; ) Lo
econdmicos y lo-dnico que harfa una émpresa asociada a dos o mds consorcios =

‘serfa dividir su capital. (el que aporta a cada consorcio al asociarce a éf).

5.'En relacién con el monto de capital, la realidad exportadora mexica=-
na nos dice que : "como los beneficios de la formacién de los consorcios de co
mercio exterior serdn mayores cuanto mayor sea el nimero de empresas exportado
ras afiliadas, debe évitarse que determinada empresa o persona detente un por —
centaje mayoritario de las acciones de la empresa de comercio exterior y procu-

e . e 2 . - .

ror que la ayuda fiscal, beneficie en la mdxima proporcion posible a las empre~
sas exportadoras y asegurar la persistencia de la oferta de los productos mexica~

nos en- los mercados internacionales".

6. Por lo de incrementar las exportaciones mexicanas, en diverses comer
. . ! 4 3w ‘
cios existen empresas ofiliadas a estos, que aunque no exportan por el momento,
preparan su mercado medidnte el consorcio para una exportacidn futura, de tal -

manera que el consorcio no cuenta con estas empresas desde su ingreso, para =

. cumplir con uno de los requisitos exigidos por la S.H.C.P.

7. Monto ;ie capital no menor de $5'000,000.00
Con respecto a este inciso ya vimos que las sociedades andnimas se cons -
"t{i‘ﬁj')’ien' con.un minimo de 5 socios, con una aportacidn individual de $5,000.06;
por 1o que de aqui deducimos la primera falla respecto a los consorcios, ya que

la S.H.C.P,, les exige como capital minimo de constitucién $5'000,000.00, p6r

lo tanto este tipo de empresas {consorcios) son Onicas en su género, pues no se =
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apegan a ningln tipo de sociedad mercantil.

8. Trdhsi';eribilidud de las acciones. , .

Con respecto a este punto encontramos que las acciones del cqnsorcio, -
deberdn ser nominativas y en relacién a la ley sobre sociedades mercanfﬂes,‘ ve
mos' que se otorga la facultad a los suscriptores de acciones (que estan “rotqlrﬁeg _

“te pagadas) de transferirlas o mantenerse en el ‘anonimato mediante las mismas,—

ya que estas son al pertador. -

De. esta manera se observa la dificultad de transferir lus acciones del con

sorcio, por ser nominativas,

9. La promocion dentro de los consorcios, es factor determinante para el
incremento de las exportaciones primarias o tradicionales y manufacturadas en —

los ‘mercados internacionales.

Debemos estar concientes ds la imagen de nuestros productos en el exte-
. rior, ya que por mucho tiempo han sido de mala calidad y de desconocimiento -

“mundial.

Dentro de este rubro,;se puede decir qué se ha iniciado una etapa de su
peracién econdmica con relacién a perl'odosbunfer.iores,_ ya qﬁe. pura. lograr un -
desarrollo mds acelerado de nuestra ecanomfa a través de la disminucidn del en
deudamiento externo, se han tomado medidas tales comc; 1a substitucion de impgf
taciones, provocando un aumento de nuestro campo industrial, tanto en sus pro-

ductos derivados come en el establecimiento de nuevas indusirias.
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La creacién de los consorcios es una forma para lograr la promocidn de -

los productos en general.

‘Reviste tal importancia este aspecto, que en su organizacion existe un =

departamento que especificamenta cumple la funcidn de promocidn.

A través de la investigacion y de la inférrﬁaciéﬁ recol'ech:da; se pone —
de manifiesto como solucidn a los problemas de imagen promocian, el estobleci~
" miento de un servicio superior al existente y con un .incr_emanfo constante para -
él mefor aprovecb&mienro de nuestros mercados pofenéid!és; a la mayor brévedcd

pOsible..

10. A lo seriedad y puntualidad en la realizacidn de nuestras operaciones
comerciales en el exterior, se les debe adiciondar un estricto cumplimiento, en -

la calidad principalmente.

Tomando en cuenta estas considerasiones,. sera noforio en un plozo corto
el mejoramiento de nuestros productos y su imagen, provocando un aumento en =

las exportaciones.

11. Es {usto hacer mencion del auxilio que reciben los consorcios y expor
tadores individuales, de las instituciones oficiales para la promocion y fomento -

de nuestras exportaciones.

51 es cierto que los consorcios por su misma configuracion organizativa, =

no hacen uso de estos organismos en la misma magnitud en que lo realizan los -

exportadores individuales, no por eso dejaran de ser las instituciones oficiales un
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beneficio para los exportaciones, entre ellas podemos citar al 1.M.C.E., al =~

“BANCOMEX. , la S.H.C.P., efc.

12. Cuando se llega a . la ventﬁ,‘ el aspecto de envase y embalaje es de -~ o

' : e . Lo .
vital importancia considerarlo ya que estos dos términos es—+an intimarente liga
dos.

En. nuestro pais, el Instituio Mexicano -de Envase y Embalaje centraliza -

dste aspecto.

-

En ol transcurso de la investigacion en esta drea, ss han '_encontrado pro

blemas respecto a las regulaciones,  reglamentos y especificaciones que exigen ca.

da pais.

£l exportador debe chservar rigurosomente estas regulaciones si desea que )

sys envios lleguen al comprador sin demora y sin gastos suplementorios.

Los regulaciones sobre envasado y etiquetado suelen dividirse en dos cate

gorfas: protaccidn del consumidor y materiales peligrosos.

Las regulaciones sobre envasado y etiquetade de los distintos paises, di’fi_e_;f

ren en gran madida, lo que crea problemas para el exportudor, que debe inveét_i_

gar cada mercado para introducir su producio.

A menudo los exportadores carecen también de la experiencia en acondi=

cionamiento de las exportaciones, las cuales deben de realizar grandes visjes —

o . 7 » N .
transocednicos, y en general sus materiales de embalaje son de escasa calidad.
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Las autoridades piblicas regulan cuestiones tales como la composicién de -
Ios materiales de envase y embalaje, su tamafio y construccxon, el dlseﬁo y fex
to de la etiqueta, y la poslbhdcd de volver a usar una vez uhhzudo o consumi

do el producto.

El pehgro potencnul que encierran muchus mercnncms, tales como los —-g '
producfos quimicos, wbstunclus venenasas ¥ combushb|es, exige que u envose y-
embalaje cumpla con ciertes especlfncaclones minimas que son determinadas por=.

lés uuforidudes respecﬁ\;as {en México_es el IMCE).

Las regulaciones sobre envasado y ‘efiqUer'adob de los distintos pafses difie:

ren en gran medida, por lo que crea problemas udicibnulesﬁa! exporiodor, que =

' debe mveshgar el mercedo antes que- tomar las medndns adecuados para mtmdu- o

~eir sus producfos; esludlos que realiza un consorcio. pnra !as empresas asocmdas—,

a él.

13, A pasar: de Ius |mportantes chferencnas entre lcs legns!acuones de los -

7 pmses, en la mclyorfa de las regulaciones' sobre ehqueh:do ) proponan cuatro —
Vob|eﬂvos principales, a saber: Velar por las ObserGNCIOS de las normas y regla-

me'ntaciones técnicas y obligatorias ih‘tpuesrds por producto; r'esh'ingir y controlar

ei uso, de |o§ agentes de conservacidn, colorantes y aditivos; impedir que se utl

licen inscripciones e ilustraciones falsas. o umbigucé y esrableéei’ criterios unifor

mes paradefinir la composicion del producto.

Las legistaciones sobre el etiquetado suelen exigir que figuren en las mis
ma er:quem 6 clases fundamentales de datoss
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l. ‘Nombre y direccidn del fabricante o importador del pro&ucfb.
2. Deséripciﬁn clara de la composicidn del producto.

3. Pew o voldmen neto

4, Tiempo durante el cual s2 puede usar el producto

5. Instrucciones para la preparacion o emplea en s caso

6. Condiciones de conservacion requerida una vez abierfo ef envase.

Las regulaciones e instrucciones sobre mercado salo se refieren al conte-
nedor utilizado para el transporte y generalmente no afectan el eﬁc{ueiud,o de ~

_los envases ofrecidos en la venta af por menor.

14, Entre ofro de los requisitos que se aprecian en la diferenciacién pode
“mos mencionar los siguientes : lmprimir de manera legible el peso bruto, marcar

nimeros de serie y de factura y poner las instrucciones para el transito.

La mayoria de los paites socialistas exigen que el nimero del contrato -

vaya marcado en dos o mds caras del embalaje, asi como tener.el ndmero de 17 . . -

cencia de’ importacidn, el nimero de serie, el peso neto y bruto, y el nombre

y direccion de la organizacion importadora.

15. Los organismos oficiales dedicados al fomento de nuestras exportaciones
dan un impulso definitivo @ estas; asi’ hemos ohservado que uno dé los medios —
eficases para dar @ conocer nuestros productos es a través de la participacién en

- ferias comerciales.

El IMCE organiza varias ferias de este tipo, como lu de San Antonio
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Yexas en Estados Unidos, la ferio de! Saldn Comarcial y Profesional de Artesa—
‘nias en Parfs Francia, Exposicion Nacional de climentos elaborados, en Son Fran
cisco California; 3a. semana de Alimentacion lsroeli; Feria internacional de Ali

mentos en Zitrecht en los Paises Bajos; y la 4a. Exhibicidn Intemacional de la

Industria de Alimentos Congelados en Tokio Japén; entre ofras.

16. Dentro del rublo de las misiones comerciales, encontramos que su prin -
cipal falla radica en su realizacidn irregular, ya que por lo general no existe -

una relacion cronoldgica en la participacion de las mismas,

17. Lla efectividad de los convenios internacionales lamentablemente no -
es tan positiva como se quisiera, esto se debe a diferentes causas que se enun—

cian a continuacidn. ’ !

"E! minimo margen de operacidn de los convenios ‘internacionales se debe
a que se suscriben anivel oficial unicamente, Este punto de vista unilatera! no
beneficia a los exportadores que representan {a iiciativa privada (principal fuen

te de exportacion).

En si, el trato preferer;ciol a ciertos productos ql:le vesiublece. el convenio
V‘no se aprovecha, porque en algunas asociaciones no brinda una situﬁcién venta-
josa al exportador. Este tipo de convenios enwénfrcn s funcionalidad dentro -
de mercomunes, en los cuales los tratos preferenciales @ determinados productos

son reépafados por los pafses integrantes y por los exportadores en particular,pa= -
ra fomentar el desarrollo de alglin’ sector agropecuaric. 6 alguna drea industrial
especifica del pofs del mercomin (Por ejemplo el Mercado ‘Comin Europes).
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13. En cuantc a los esti’mulos ,ﬁ'ééol,es Bé‘érérq_dbrs: anfes delv15v;!é Marze-
de 1971, se observd que el oampo de accion era sumcrr.\erime Pequeﬁo )@ que s&
Io permma la devoluclon de nmpuesl'os si los mafenas primas importadas no eran
mayares del 207%, esmbieciendo un porcentaie de iﬂfegrocion nucuona’l‘ del 80%
como minimo; y sbfo ercm 'L;sados por un reducido ndmero de pefsonus, la devo-
lucidn. del mpuesfo era rcm solo la Gitima etapa de!l impuesto sobre lngresos -
Mercanhles. Todo esto ongmo que por ;:cuerdo presndencml -del 15 de Marzo -

de 1971 se reformara el acuerdo referenfe a la devolucidn de |mpuesi’os lndlrec: N

tos a los productes manufacturados.

%
\

Los be'naﬁciqs que otorga el acuerdo deben ser apiicados'a, las empresas -
que verdaderamente lo necesxfen pura ma|orcr su comerc:o exi’enor, V4 no paru -
oquellas que ya fienen sahsfecha dicha necesudqd mechcm.e el goce de ofro ti-

po de "incentivos. )

Las ventas en las zonas fronterizas y en los perimetros libres, pueden aco
gerce al beneficio fiscal y en los Glrimos articulos libres se les confieren facul -

tades a la S.H.C.P. para que a su juicio y libertad, pueda aplicar lo conf'eri-;_ :

do en dicho acuerdo.

19. Ya que la exportacion es una inquietud-de todos los pafses, lo es == .
mds para aquellos en vios de desarrollo, que necesiten importar maquinaria y ma
teriales para su desarrollo econdmico. ' Es necesario un efectivo sistema de fomen

to a las exporfaciones, mas acorde a lus necesidades nacionales e internacionales

20. la competencia en los mercados internacionales es bastante critica, -
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~ por lo que los pafses ven en los articulos manufacturados, la mejor y ‘mds renta
ble solucidn para poder vender, dejando @ un lado los productos primarios cuya

competencia hace poco rentable acudir a dichos mercados. -

21. Las tasas preferenciales de financiamiento se consideran adecuadas, la
intervencion del FOMEX se considera estimulante, ya que otorga créditos para~
las ventas al exterior de manufactura y servicios mexicanos, financia la pre-ex-

%4 . . . .’ . - . .r N . s
portacién y otorga financiamiento para la substitucidn de importacidn de bienes
de capital, para ello es necesario tener las tasas de financiamiento mds ventajo

sas, utilizando los instrumentos que haya creado el gobierno federal con este fin

22. Los financiamientos comerciales vinieron a dar mds incentivos a los -
exporfadores mexicanos, ya que estos son originados en el extranjero y llegan a

manos ‘de exportadores mexicanos.

23. Viendo la necesidad de institucionalizar la estructura de venfas y ser
vicios, que complementard la labor de promocidén, coordinacion y asesoria, se -
pensd en ia ‘necesidad-de impulsar la creacion de e?npreéas de comercio éxferidr
de acuerdo a las sugerencias hechas por la S.H.C.P. y él IMCE, el parecerde
los indusiriales, comerciantes, el BANCOMEX y la Comisidon Econdmica para la
América Latina oforgandoles un CEDI adicional del 4% para que todas las expc':il

taciones se efactien a través de este tipo de empresas.

24. El grado de confiabilidad que las instituciones de crédito privadas han

formado en el piblico, es realmente sdlido en todo tipo de transacciones; y todo

gracias a su 'solvencia, experiencia y cuidado minucioso de las mercancias y - -
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i,plk':cA;ductos- desfiﬁ@dq; a la ekpc_:ilr'tavcién',‘ al igual que  a su custodia. en el ‘manejo - B
de’ Ios_'ret;s.;fsés n;aénéfﬁrios de este tipo de transacciones, ya que han ler&dé eré
‘dil‘bs con respaﬂldo para garqnfvfas reales, que dé no ser asf .c'»casi‘onarfdﬁ' ol =
caos, o, por lo menos‘uﬁ 'défic;if coﬁsideruﬁ!e en lo§ recurgos del exportador, Por
- lo tanto, aunado a és!o, la banca privada ha sabido uprovecvhdr’ I;: f’dcﬂidad»_dgl_
descuento en FOMEX, f:or lo qua su contribucion al comercio exterivbr; de Méxi-;)

co es bastante sensible.

25. Hace poco en nuestro pais no se conr‘u_bgrcon__pn seguro de crédito -
para el exportador mexicano, situacion que bbsfccﬁ“zobq las exﬁérfq;:ionés, pera
la ley general de instituciones de seguros vino a suplir dicha défidiéncia; Por l¢
tanto, el seguro viene a ser una gorantia pqru. el comerciante, y una indérhﬂj~zg_
cidn a las pérdidas que pudieran sucederle en _;elqcién a su'sicr'édﬂo's r:’.bhce.didds”

-a compradores extranjeros.
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* CONCLUSIONES DEL CASO PRACTICO

. Concluyendo el caso practico, vemos fo siguiente:

1. Por los beneficios cualitativos y cuantitativos que las empresas logran

al laborar dentro de las normas del consorcio, "ES CONVENIENTE SU, l'NTEGRéA .

CION AL MiSMO®™.

Deci‘mos que es co_nveniente la creacion de esfei consorcio, #o:qué aparte
| ae las ventajas enunciadas en el desnn'ollio del femq, los beneficios que logra. = -
| seran utilizados en una gran parte a favorecer al trabajador agricola, evitando =
_con @sto su desercion dei campo y por consiguiente, su traslado a la ‘c’iudad-y en -

busca de majores oportunidades de trabajo,

2. Debide a que las empresas operan ol 100% de su capacidad de pro-
duccion, se observa el aprovechamiento de la mano de obra de que dispone el -

pafs, tanto a nivel industrial, como rural.

3. Al formarse el consorcio con empresas del mismo ramo, se obsarva un -

ahorro por concepto de gastos; ésto se logra ocupando una sola persona como re=
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; bres_entahre de nuestros productos en el exterior, misma que serd especialista en

su ramo (el de fos productos agricolas).

De haberse agrupado el consorcio con émpresas de productos complementa:
_rios o distintos, necesitarfamos, para dar un ejemplo: un representante de partes
' para automéviles, uno para productos agricolas, otro para artfculos para la cons=

~ truccion, etc,

Todo é&sto aumentarfa nuestros gastos de promocién, ya que al dcupar 3 -

personas {una para cada ramo), tendrfamos el gasto de dos sueldos mas..

4.‘ La consolidacion de ofertas représénr_a uno de los pﬁncfpclés objetivas

de nuestro consorcio de exportacion, ya que en el renglon de producf6§ agricg~-
| las, que sera la base d.é nuestras operaciones, se mueven fuertes volimenes de ~'
mercancia, Al lograr la canalizacién de los diterentes productos estaremos enpo
sibilidad dé obtener ahorros considerables en fletes terrestres, marftimos Y défeosf

cuotas de manejo aduanal, etc.

5. Integradas las empresas como grupo, existe la posibilidad de que la=
an o? ; . - .I » . §
adquisicion de envases, etc. que sean comines a ios asociados, puedan ser adr=
quiridos en volimenes muy grandes; con lo que esperamos obtener importantes tg

ducciones en costos.

6. Entre los beneficios cualitativos que pudimos observar a travds del -
“desarrollo de nuestro estudio y que las empresas podran lograr por operar a través

~ del consorelo, son: ampliacion de servicios de comercializacién, diversificacion~
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de dgctuales y nuevos mercados y su localizacion.

Tendran todas las empresas un ahorro considerable al trabajar en el consor

“¢lo y ésto s6 verd on bonoficio de la comercializacién de sus productos.
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" RECOMENDACIONES DE LA TEORIA -

1.-  Para lograr una funcién exportadora eficiente es necesario comercializar=

grondes volimenes de venta de los productos de exportacion.

Asimismo, serfa recomendable que para el logro de aeste objetivo se alcan

cen los cuatro objetivos fundamentales que hacen que un producto sea =

competitivo en el mercado internacional.

Estos ‘cuatro objetivos por lograr, como ya se vio en el desarrolio del es-

tudio, son: Cantidad, Calidad, Oportunidad y Precios Campetitivos.

Respecto al registro de Consorcios y emprasas, es indispensable que lg == -

. S.H.C.P. continte llevando un estricto contol en los mismos, con objeto

de impedir la afiliacion de una misma empresa en distintos consorcios.

Por lo que concierne a transportes y en especial al ferroviario, decimos=

que se deben mejorar y coordinar con el propdsito de lograr el maximo -

aprovechamiento de las oportunidades que los mercados extranjeros puedan -
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ofrecer en un momenfo determmado. Al mismo nempo, las unstalqclones k4
los serwc:os de cargu tengan que aumentar su grudo de superamon, en. =
beneﬁcio ‘tanto del Comercio Exterior Mexicdno, como de la -meior. ufilj- _
‘zacién del servicio de transporte con cardcter nacional,
Por Gltimo, riecesariomente debe contarse con el mayor aumento posible = -

. en la fuerza tractiva y en equipo de arrastre; asi como también en el =

incremento de Jos sistemas de vias de transportes en buen estade,

5.~  “Respecto a misiones Comerciales, es necesario hacer resaltar que para. lle.
‘var a cabo de una manera efectiva este tipo de eventos, es indispensable

i .2 ) . X . Re s . -

una ‘coordinacion entre las necesidades de los organismos oficiales, “las ca
pacidades de las empresas, los requerimientos de los importadores y una -

publicidad real y efectiva.

6.~ |Derealizar v organizar ferias internacionales dentro de nuesiro pafs, ésto
traeria como consecuencia el abatir los costos de transportacion y renta -
de locales; y por ende, una mayor participacion de expositores naciona=-

les; asimismo, la concurrencia de demandantes y expositores extranjeros -

se reflejarfa en la concretizacion de operaciones comerciales. -

7.- | Por Ghimo,. para lograr un beneficio practico tanto para Jos exportadores,
como para l;: economia nacional, los convenios intémacionules deberfan -
tener su origen o nacimiento en las misiones comerciales; las cuales po==
drfan detectar. en qué parte seria mds recomendable realizar convenios de -

tratos preferenciales para nuestros productos, bajo las condiciones que me
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diante ‘el .estudio del mercado se pondrian de relieve.

Los cc;nyeh‘ios se deben desarroliar en una .Forrha coniunf'q eﬁtré in?cicﬁ&d g
"privcxda y estado, para lograr beneficios reales, ya que de .ésfé"maﬁefq"'-‘ .
."se pueden- crear areas especificas de la produ;:cién, que Vu ambos sectores

le convengan para Qn meio; funéionamfentqde n_uesrrq. indﬁsfria y un |br—;

f

gro mas técnico y planificadc de nuestra economia.

h
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RECOMENDACIONES PRACTICAS "

PRIMERA:

Una de las limitantes del &ptimo desarrollo de nuestra economfa se debe ~
principalmente a la.falta de aprovechamiento tanto de recursos humanos califica=
dos como de tecnologfa adecuada, mismos que deberfan ser auspiciados por el go

bierno y las instituciones privadas,

‘Aunque la tecnologfa serfa basicamente de imporraci_éﬁ, no"h'uy que olvi=
- dar que en cuanlto a maqﬁinuria se refiere, ésta genera empleos a corfo pldzc;; -
Jo que se traduce en fabricacion de bienes que abaratarén la vida; 'y aunque os=
tos qldfos pqreican gravi'rar. negativamente en la eéonomfc en Iés pfimeros meses ~
de dc!qu}fida la 'fecnologfc, se frqduc_:irén en beneficios a largo pluzo," para bene

ﬁcio del pafs.

SEGUNDA:
Analizando nuestra economfa nacional, podemos ver.que el déficit en el
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comercio exterior se acrecenta mas cada dia; ésto se debe a la falta de produc—
tos manufacturados de calidad y a precios competitivos.

.

ilb.a labor de los consqr:;:iqs de’ exportacion e; fﬁndcment@lmehfe !q: de nive ;, '
~lar nuéstrq balanza de comercto'exfer'ibor',' pe‘ro par§ desarrollar 5pvﬁ'md.r.n‘en‘re estam
labor, es neéeﬁério coordinar los consorcios con el sector plblico y pvr_eocqparse-r
mas porr las inversiones tanto agricolas como de productos mcﬁufacvmradqs,i yd ‘que‘
productos de consumo en suficiente ‘cantidad, -con calidad y a precios crompéfi’ﬁ-

vés en el mercado internacional, nos asegurarfan una buena posicion mercantif. - .

TERCERA:

Aungue vemos que a Ultimas fechas han dumentado nuestros productos de ~
exportacion, es necesario que los exportadores futuros o potenciales se adentren -

mds a la estructura fiscal de incentivos proporcionada por el gobierno foderal,

Esto es con el objeto de acoplar los incentivos a las necesidades reales -

de cada producto, procurande que estudios por parte de la S.H.C.f_’_.‘ée analicen

de tal manera, que no se desperdicien los mercados o las oportunidddes del mo=

mento,
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 APENDICE No. 1

DIREC, GRAL, DE ESTUDIOS
_HACENDARIOS. DEPTO, DE
PRECIOS DE IMPORTACION
Y EXPORTACION,

Cuestionario para la ‘creacidn de una Fraceidn especifica en la tarifa del Impues -
PP B p . - bl

to General .de Exportacidn.

" 1.- Domicilio social y ubicacidn de la planta.
2,= Capital social © inv'erﬁ’ao Y su ‘integiacién ~d§sde el punto de vft& -
| nacional -y extranjero. | o
3. Cuénto paga .a empresas extranier;;s-con domicilio en el extranjero o
" domiciliadas en el pafs, por los slgulentes conceptos:
a.~ Uso de patente,
b,~ Mor_ca comercial.
c.~ Asesorfa técnica.
4.~ Financiemlanto_monto, procedencia e infereses.
5;-‘ Nimero total de obreros y empleados de ese total, cuantos se ufil.i;-rv
zan en la elaboracién del producto que se va a exportar.
6.= Materias primas, origen y costo de ellas. Dar en porcenﬁ:ie la inter
. vencion de cada una de ellus en una unidad de produccion. |
_7;- vaeedqres de las materias primas,:
8.~ Proceso de fabricacion,

9.~ Usos del producto,
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10.,—_Cc‘>sl"o Vc.ié prodqcc'ién. v
' Desglosé de! costo:
a.- l.)irrecfo.v— :
b.~ indirecto.
.- Cﬁpac‘idad .instalcdq y apyovéchcda'aé la plu:ﬁfd. -
12.- V;:lumen y la produccion de la éolicifan}e.‘_ B
' 13.-_Orros productos nacionales y direcéién.
14, - .Vo!umen y valor de las iinéorh:ciohes del producto.
15. - Expﬁrraciones llevadas a cabo ya sea por ei .prc;mévente u‘ofras y - .
las futuras del solicitante y pcu'.s' de destine. . |
16.~ Cotizaciones nacionales y extranjeras.
17.- Materia y origen de’ los eﬁvases. .
_i8‘.-‘- Destino de la mercancia.
,]?"- Otra informacion adicional que crea con’vénieﬁi‘e.

20.~ Proporcionar una muestra del producto.
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"FORMA 1 A
ANEXQO No. 1
- EF-10 Rev,

SOLICITUD DE DEVOLUCION DE |MPUESTOS INDIRECTOS Y DEL GENERAL
DE IMPORTACION, POR EXPORTACION DE MANUFACTURAS

Direccion General de Estudios Hacendarios
y Asuntos Internacionales.

Departamento de Estimulos Fiscales
' Solicitud No.

‘Nombre de la empresa
Direccion
Registro Federal de Causantes No. Teletono

Solicitud de devolucion de impuestos por concepto de:

Ampuestos indirectos exclusivamente

tmpuestos indirectos y el genercl de importacion

La exportacion se realizd a traves del consorcio de comercio exferior:
o empresa de servicio

Registro No.

Nombre de! Producto:

Valor ) Documento Aduanal )
Nimero  Fecha LAB de exportacian Fraccion
Factura Factura Planta Numero Fecha Arancelaria

Pm's(es)_“v‘;de dastino:

Lugar donda enviar el CEDI ,
Caja de la iesorerfa Ciudad de México
Oficing Fede-al de Hacienda No. de

(Localidad)

La informacién de {a presente solicitud y los anexos correspondientes se propor—-

cionan BAJO PROTESTA DE DECIR VERDAD

Lugar y Fecha ‘ Nombre y firma autorizada

Anexar: Copla de pedimentos o boletas de exportacidn y copias de facturas de venta,



'ANEXO No. 2

CUESTIONARIO QUE DEBEN PRESENTAR LOS CONSORCIOS DE
' COMERCIO EXTERIOR Y EMPRESAS DE SERVICIO QUE DESEEN
'ACOGERSE A LA DEVOLUCION DE IMPUESTOS INDIRECTOS

&. DIRECTOR GENERAL DE ESTUDIOS .
HACENDARIOS Y ASUNTOS INTERNACIONALES

¢ a 5 e n- t e.

Para fines de obtener la devolucion de los impuestos indirectos que cause

k esta emprasa de comercio exterior, ruego a usted se ‘sirva registraria en la. Direc.
¢idn ‘a 'su cargo. Al efecto me permito proporcionar la siguiente informacion BA-
JO FORMAL PROTESTA DE DECIR VERDAD,

3

{. DE LA EMPRESA:

Consorcio ' Empresa de- servicio
1. Nombre* : ,
2, Direcqiéh
Telafono . No. Reg. Fed. de Causantes

3. Fecha de iniciacion de operaciones

4, Capital Social $ o Distribuido como sigue:

Nombre del socio: ' Aportacion:

 * Anexar escritura constitutiva de la empresa,
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-'Nombre del socio: =~ o Aportacidn:

5. Organizacion de la emprosa:
‘A, Personal ocupado en las siguientes gerencias o departamentos:

a) Administracion:

b} Promocion de ventas:

. ¢) Financiamiento: -

d) Mercucfoté_cnia:

- e} Servicios :

f)  Otros:

B: Tiene servicio de Télex: ' | . NO

C. Representaciones en al extranjero. Dascribirla:

. D, Nombre de la persona representante de la empresa que estard en contacto
con institucionas y organismos dedicados al fomento del comercio exterior:

Il. DE LOS SOCIOS:

1, Volumen y valor-de las exportaciones por productos realizada por ca=
da empresa ofiliada o cliente, en los Gltimos dos afos: .
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2. Contratos de comision mercantil, celebrados entre el consorcic o em=—
presa de servicio y los productores exportadores. : : '

- Firma y categorfa del rapresenfanfeﬁ

Lugar y fecha



FORMA 1 C

EF-11-E " DIRECCION GENERAL DE ESTUDIOS
"HACENDARIOS Y ASUNTOS INTER-
NACIONALES,

NUM: 309-V-D
EXP: 413.5/

o 'Asunfo:‘- Certificado de Devolucidn de Impues-
' tos en los términos de! Acuerdo Presi~
dencial del 15 de marzo de 1971,

México, D.F;, a

C. TESORERO DE LA FEDERACION

E d

puesfos

i f i c i o

Ruego a usted se sirva ordenar se expida Certificado de Devoluclon de lm ‘
"(CEDI) por la cantidad da §

carrespondientes a:

impuestos Indirectos $
jmpuestos de Importacion  §
. Total $
‘a faver de : , .
con Reg. Fed. de Caus, No, o y domicilio

por haber demostrade la exportacion de

por lafs) fraccion{es) T.1.G.E. por valor de

$

como consta en los pedimentos de exportacion

‘del

que obran en poder de la Direccion General -

de Estudios Hacendarios y Asuntos Internacionales, segin sus solicitudes del

debido

C.,G'-P‘.

La cantidad base del CEDI solicitado se redujo en.$
a

El CEDI se debera:
— Entregar en las oficinas de esa Tesoreria.
~ Remitirse al interesado

Atentamente ’

SUFRAGIO EFECT!VO NO REELECCION,



- FORMA 1D

I
CALCULO. DEL COSTO DE MANUFACTURA Y DE MERMAS Y DESPERDICIOS

Nombre de fa empresa

A solicitud de:
Impbrfacu'én Temporal

Devolucion de im puestos: indirectos

. lImporfacidn Temporal y devolucién de Impuestos indirectos -

Nombré del Producto

Unidad base del calculo

1. COSTO DE MANUFACTURA' POR UNIDAD DE‘_FRODUCCION )

(o) (k) (o)
CONCEPTO : Nacionales —  Importadas Suma

‘1. Materias Primas (especificar)

1}, Combustibies y materias
auxiliares {especificar)

‘ ¢ 2 e
111, Energia Elactrica

1V. Mano de Obra Directa y
- sus Prestaciones.

V. Depreciacion y Amortizacion

TOTAL

Costo d ' fact i :
osto de Manufactura Nacional Total  (b) )
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2 ( ) Mermas y/o: desperdtcnos de productos mporfados por umdad de prodw-f,_vv"_

cion (especlflcar)

- Cantidad .~ . Uni'dcud : o Mercancia Valor
‘Lugar y fecha- . - . Nombre y firma autorizada. .
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*OUPAABECCAM OF SEOMOS IE RO S, =

APARTADO POSTAL 24-420 JALAPA 17, 40, PISO TELS.: 533.64-80
. MEXICO 7, D, F. . . $11.90.29

CABLE “CREXPORT" MEXICO

SEGURO DE CREDITO DE EXPORTACION
CONTRA RIESGOS COMERCIALES
POSTERIORES AL EMBARQUE

Estamos intaresados en oblener un seguro de crédite de exportaclén contra riesgos comerciales, que:
nos proteja da las pérdidas a que estaremos expuestos o consecuencia de la eventual falta de pago
da'los erédilos que concederemos o nuesiros compradores en el extranjero, durante los préximes doce
masas. . ] . Lo
Conccamos las Condiclonas Genarales de su Péliza Global, y solicitames nas tnformen los términos en:’
que astén dispuostos @ otorgarnos su coberturd, para lo cyal hacemos a ustedes la gguiente

DECLARACION CONFIDENCIAL

1. Datos genorales: S : R S
Nombre o denominacidn:. . ... S e R T S
Domietlo: uvu iy iarsersesionssnnsain

POBIAEIBN: 4 vt s evr vt ees e e

Representante en el Distrits. Federal: ..., N
(Llénese sdlo si es aplicable) . v

ObJeto SOEIAL  ou v vy vvseenrenaiies e iy

Bancos con 108 que operamost. . i,y Wi, ulin i ey

"% Datos sabre nussieas oxportatlones: , ‘ ,
Bxporiamos desde 19. .. . . .No hemios exporiado con regularidad { )

Nuestras exporiaciones reprasentan el ... .. . .Y, de nuesira produccidn k:ilaklj.'} !
" xporiamos (exportaremos) los sigulentes produdés: F N . ’. .. e
‘f-t'-‘cl-.».-»lnhnbnlA.A.vi ...... e ‘ i -4
£ nmero de nucsiros comptradores actuates en el extranjero esi. 0. .. [ Estos compradores re- ,
siden en los siguientet palsess . ... ... ... e L. S el . o '
Nues!}us axporiaclones tatales en el Glimo ejerciclo fuaron de $ ..... ERTE

las. ventas @ crédito representaron o ..., ..9%"

Estimames que el monto do nuesiras exportaciones durante los préximos=12 meses ascenderd’ a..
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S , , FORMA 2
3. Créditos ingobrables: . S L
:-Los perdidas que hemos sufrido en ventas al exterier, originadds por falta de pago, en los tres
_Oltimos ejercicios, han sido como sigue:

EJERTICIO ‘“:n”leggﬂg'a‘ﬂgafs%r;,'- ltulufgé‘iiy??é%?:s)‘ No. DE CULIENTES K P A1 S ES
19 )

19 .

19

4, Clientes actualmente em mora:

Nuestros clientes en el exiranjero, cuyos adeudos se encuentran vencidos desde hace mds de se-
senta dias, son: . : .

| . FECHA DE VENCI. _nenos meauzaoa)-
PAIS NOMBRE DEL CLIENTE MIENTD OEL  |aseuon msoLuio f'«:.:.:é?n‘?'

L)

2

3

4

S
]
....7.
_B

v ! -

L] i

5  Clasificacién _erediticia:

Anexamos a ld presente. ... .. Solicitudes de Clasificacion Creditiela, (Clausula 16 Condiciones Ge~
nerales), correspondientes @ nuestros compradores en el exiranjero, exceptuando gobiernos, para
que se sirvan informornos respecto de cada uno de ellos:

_c) Limite revolvenie maximo asegurable de crédiio (Ck’xusuln'ﬁ Condiclones Generales),

b) - Porcentale de cobertura (Claysula 9 Condiciones Generales).

¢} - Prima aplicable. :

Acompeaiiamos por separado los datos sobre aquellos clienles que'solicHamos no sean incluidos al -
seguro, por las causas que en cada caso se indican. (Por c{emplo.; filiales o sucﬁrsales):

6. Coniribucion a los goslos do  clasifigacion crediticle.

. Estamos de acuerdo en parlicipar en los gastos de clasificacién credilicia, de cado uno de nues- -
" tros compradores, incluso de aquellos que pudieran ser rechazados por ustedes (Clausula 18 Con-
diclones Generales),- y en cubrir su lmporte, conforme a la tarifa en vigor, o la presentacién de
la liquidacién correspondiente, : )

7. Autenticldad do la informaocidn

Declaramos que foda la informacion que les proporcionamas en este Declaracién es cierta y que
no hemos falssado v omitido ningdn date que pudiera influir desfavorablemente en la evaluacién
de los rlesgos cuya cobertura solicHamos,

Fecha......08....veeeen.s. . de 107, ...

Firma del Soficitanie
- NOTA: : . .
Para'todo asunto relaclonado con_esta Salicitud, favor de comunicarse con:

Cargo e o emMPresa: ........v.e..eeesoeaieiiisiiiitaas
Telefong:. vu it s i e e I

27 SRS



g

COMPARIA MEXIGANA OF SECURDS D CRRDD S A, oo o e
DECLARACION MENSUAL DE EXPORTACIONES, PRORROGAS corvespondiente of mos o ORI o
DE_VENCIMIENTO Y CREDITOS VERCIDOS e | N ,
EXPORTACIONES - B : AN i
:Efmalﬁsl - . PolnAAzso(f )N ' HOMBRE ‘DEL COMPRADOR oars T R o P""Acsé“ Nt‘:"s"f‘% pPoR RO
- - " v EN Pesom . TASA ' O PRIMA

11) Se. entenderd par exportaciones ‘e lo vista” oguellas cuya cobranzc ‘e realice poq via boncana, con snstrucciones de pago contra documantos.

- IMPUESTO SOBRE PRIMAS {7 %)
. TOTAL A PAGAR

mw'\ AUTORIZADA

IMPORTANTE

Lo Iallo de pr id de esta-Decl én daré tugor o las tmc-enes que se npmb«:n en lo’ Clbuwla 23 de los Cnndmon's Generales.

Si no e efectvaoron eupono:wnes dutonte el mes, dahem indicarse osi en la pluemn De:lmocnéﬂ {Clousula® 22 Condiciones ‘Genwralas). . ¢ R
Las primas se colcularan mbﬂ: et valor de lagtura de codo exportacion electuada y o lo Comporio en esto. Decloracién, y deberdn ser pa- e . s
godos por el A do, en ¢l domitilio de la Compudia, dentro de los 15 dias niguigntes o fu' focha en que reciho de. o miima la liquidacién co- . - e . -

iraspondiente ICIauwIa 32 Condicionas Genesales).

"ORIGINAL: PARA LA COMPARIA QUE SERA DEVUELIO ‘Al ASEGURADO CON o ' : ’ : : ‘ .
EL RECIBO DE PRIMAS' CORRESPONDIENTE., ) : : L co i
c - : . . . i




PRORROGAS coucsmnas o pouza GLOBAL Nk,

CorrnPondmnh ol mes de ... cde 19, : T o FORMA 4
. S PARA SER LLENADO .POR -
T TRPSTE
FECHA  DEL . L (R
NOMBRE DEL COMPRADOR .. N EMOAROUE VENCIMIENTO aﬁé'gf’oé“ci-, “PRORROGADD. EN - Jo— €° Ms;s £ c ‘
! ___DEL_CREDITO PESOS  MEXIC ANOS TASA “W
"Sélo_dnlmi’.“ en et Decloracion los prosrogas. de vencioni concedidat con la previo izacién de lo Compadi B
U ‘ {MPUESTO SOBRE PRIMA 7%,
- vt nose ettt tn et oreerets eennts TOTAL A PAGAR
g ' Nombra_y Firma del Assgurado :
. . R EETEEI R : CREDITDS VERCIDOS o o POLIZA GLOBAL WUM. ...
R i R - Couupondlnnle A MES dB croivnerimainirensersnrseiers B8 19 : o
U i o - - - TECHA BE -IMWD :
. NOMBRE' DEL-COMPRADOR - - PAIS ;,‘ﬂ‘&gﬁ‘i VENCIMIENIO - VENCIDD EN'~ AvIso : OBSERVACIONES %
} COMFRAL ; DEL- CREDILO PESOS Mmgaugs . .

% FAVOR DE MARCAR CON UNA "X'' SI DESEA(N) QUE ENVIEMOS AL DEUDOR UN RECORDATORIO DE PAGO.

Nombye y .
con mds-de 30 dios de vencidos y no pagados hasto ol mes que se eporto, log cuoles incluied en

El.Asegurado debe anolar en esta Declarocdn “todos suy cebditos gurodol que. e

cada una de tos préuimas Decloraciones, )wmu quu los udeudos uun zubmnos o se confiime’ a) tiniesizo. Todo ciédito que no 1ea incluido en las dos Decloraciones mensuoles siguientey a fu vencimien.

to, serd iderad <omo oldod a J; de toda obhgacien relohva ol mismo. (Cléusula 39 Condicones Gensroles). :

'€} Aveguiado deberd i a la Compahia, de ™ gasti ocesales que lleve ¢ tobo pom ia p'cr'.'i"é", de I;u ud;inl;‘n ! en 'Ddor tma‘ der los bharq o tompiad que 3¢ encueniien
A 41y 4 i 1.

mumodo\ mas de dot meses £n Bub pogos, solvo acusido en contatio por esctite de lo C
Aut. C.N.B. y de Seguron segun Oficio No. 4407 exp. No, 7333 (513211 de fecha 2Vi 17

COPIA pagA EL ASKIGURADO




COMPIA MEAGAN DF SERURGS DF GREDTD. 5.1,

Nombta dol. comprador ... ..o

Dcmxcuho ccmplnlo ..... J T R,
{€s |mportante ta mayor precmén pm:ble)

quee}ncs.lniformacnbn co’v;ercilal: facha . U faente
Productos aue le vendemos:
Antigijedad do la-relacibn comercial: .. .., ...

Naturaloze de ld relscién comercisl v/ financiara: -
(Cliante, Distribuider, Fitisl, etc.) .

Saldo deudor miximo alcanzado:®,

Limite ravolvente de crédito que solicitamos sseguran®

Neantas en fos 19 Gltimas meses: Impou.a‘,‘ .

Nimero -ce  embarques:,

Wantas astimadas ~ira los préximos 12 meses.®
. Moneds contractual
Plazo de crédito pactado:.

Tiempo promedio de retreso en sus psgos! .. . .
“(Ultimos 12 mesas)}

Forma de documentacidn da los créditas

(?agavé, letrs de canbio cuants abiana, carta de crédno el )

€ maaraies proximos dos meses:
(Monto y Facha sproximados)

.Observacinras:

feacha: “de .

J
v

* Estas cifras daben expressrse en monads eontractual,

A portir do::

Firma. autorizads

VvFORMA‘\s} .

€abircue 0 -

AUT, C,N‘.ﬂ. ¥ DE SEQUROS S_!GU& QPICIO N, 7148 DE FECHA 22 DY JUNlé DE19%0

T.ra . )
+1-73 Orlginal ‘para le COMESEC
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, FORMA 6
| CUESTIONARIO PARA PROGRAMA DE TRABAJO ANUAL,
SEGUN EL REGLAMENTO DEL 29 DE DICIEMBRE, 1975

""" 4) PROMOCION EN EL EXTERIOR

1. Co|éﬁdario de viajes de promocidn ;;ara»reqlizacivc')nid.a ventds.,

H.l : Calendario de par.‘icipucién en f;érfus.y ex;‘)osicione's.yi

lil. Calendario de participacion de misiones y brigadas comerciales. -

|V 'Pro‘gfamvu de determinacion de demandas poteﬁéiq!es,' de disédsici'onesf .
gubéfnamenfules, ~de organismos in‘l'ernacionale’s ’de coﬁ;ercio eicteribr,
efc, o |

V. Programa de Instalacion de oficinas en elj extraniéfo o'nomgrarﬁia‘nté '

de representantes exclusivos.

. bB) CAPTACION Y PROGRAMACION
- DE OFERTA EXPORTABLE

. Calendario de vigjes en el infafior de la Reprhca, '|ocdvlizianélpv;prg:_
" ductos de exportacion. o '
i vProgramqs de. desarrollo en diséﬁ'o de envases y embalajes.
i, Proyectos de consé“dacién dek:ferfa.s. ‘

-1V, Desarrollo de catalogos promocionales.

V. Programas de promocion de artesanfas.

y<)|



_¢) CAPTACION DE TECNICOS o R

‘ l. Programa de difusion y publicidad de aspectos técnicos de comercio=~
" exterior.

1. Programa de caphcitacion de personal en el pafs 'y en. el extranjero, -

M. Programa de organizacién de cursos, seminarios, convenciones, etc.,

para socios. y clientes,

_d) PROGRAMAS DE EXPORTACIONES

1. ' Presupuesto de ventas.

ll. Comparativos de ex;;qrfacionés realizadas a pqrﬁr del'.;:mo base coritra
ventas presupuestadas y venrﬁs reales. ‘ |

i, Comﬁcrqfivos debve‘ntus realizadas directamente por soci’o‘s‘o clienteg
contra ventas y exportaciones realizadas’ por la efnpréga de co'mé;?ci'q ..
exterior.

IV : Movimiénto de carga por el consorcio en volumeﬁ y valor, sefialando
los puertés de salida, puertos de destino y utilizacion de ‘medios de~
transporte nucio'nal-és fuera de territorio nacional. 7

V. Programa de exportacion de nueves productos y nuevos mercados.

e) RACIONALIZACION DE LAS
IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES

1. Balanza comercial del consorcio y en lo particular, de cada cliente
o socio. .
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Il. Listado de drfféulqs de importacion por socio o cliente,

ill. Proyectos de promocion para industrializar productos primarios.” -

) PRESUPUESTO DE INGRESOS
Y GASTOS : :
1. Fuente de ihgreso:‘
.- Devo!ucnon de |mpues|'os. )
b Aportacnon de socios o comnfenfes.l :

c.m Ono;«.. -

11, Asignacion de gastos:
a.~ De administracién.
b.- Promocién, .

¢.~ QOperacion. - -

IM. Documentacién contable del’ ejercicio fiscal anterior. s

;|
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