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Et desarroZZo do las e:portaaiones industriales de Hl:iao, 
de·sempeña un papel cada vea 114a importants para ta svohai4n de 
ta situaai4n soon6mica aotuaZ det pale. Da su dinamismo, orie~ 
taoi6n y reati2aai6n, depende de ta manera de a4mo l•ts desarrf! 
llo pueda ayudar at equitibrio de ta Batanaa de ·Pagos, qua de-­
termina uno de toe caminos de eotuai4n. 

La historia det oomeraio viene de ta m4s remota antigüedad, 
cuando ora conoidevada como una actividad inferio~. Con at co­
rrer do Zoo años su influsnaia os cada vea mayor. 

En cZ mundo, mientrao la produotí.vidad fue ba;Ja y entre et 
80 y et 00~ de la poblaai4n mundial tuvo que cultivar la tierra 
para producir oufiaisnte comida para sl mio11a y del 10 y ot BOi 

restante de ta poblaoi6n, hubo poco lugar para que se roatiaara 
et comeraio o%torior e incluao et naaionat. EZ oomerolo as li­
mitaba entre too habitante• del pueblo y los atrrsdedor•• dsbi­
do prinaipatmonte a tos altoa cootoo do transporte. 

La oituaai6n cambi4 cuando la produatividad oomsna6 a in-­
cremantaroa oon ta introduaai6n de nuevoo m4todoo t4anicos y d•, 

organiaaoi6n on tos aigtoa lVII y XVIII. Bt arlg•n d•t·ao••r• 
aio inta,.riacional, oo da can •l abaratamiento de loa tranopor-­
teo y ta mayor faaitidad en laa comunicacionee entr~ tos pal••• 
y tambidn cuando la producai4n •• aonaentra an un aoto tugar ª!!. 
mo reouttado de ou deoarrollo, con to aual as haos nsaesaria ta 

distribuci6n entro grande• 4r••· 

Son tos egipcios, lo• prim••o• qus aparec•n aomo aom•raian 
tes antrs pusbtoa dlatintoe, Uevabarí·a oabó .i aonsraio a trd":. 
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Vds de la11gas distancias, por aaravar:as que cruzaba11 el desier­

to, entre Egipto y Babilonia, En aquella lpoca el comercio se 
11aola con art!culos ds tujo, de gran precio. pero on escasos v,g_ 
la'menes. A medida que se fueron empleando 1rnevoo medios de __ 

transporte., el comercio adquiri6 ma!lor impozttancia ocon6mica y 

fue entonceo posible movili:lar,. a largas distancias, productos 
agr!colas, animales y otros art!culos de primera necesidad. 

Poi• mcfs de 3000 años, cuando ya •• hab!an constru!do los 
primeros barcos,, el Har Hoditerr4nao fue 1ma dÍI laa primeras I',!! 

tas mar!timas mcfs importantes y la Isla de C1•ota, el primer pu!_ 
blo de navegantes. 

En aoaundo lugar,, ourgen los fenicios como grandes comor-­

ciantes. que .a su vez se ven oustitu!doa por los a1•icgoa. Las 
conquistas do A lojandro el Granda, dete1•minan el desarrollo del 
comercio en Aoia ca11trat y on l.a India. Pootoz•iormento ol Imp!_ 

río Romano abre nuovas rutas oomeroiatea. y cuando sa dsJ:1rumba. 
en el siglo V, la supremac!a comercial.pasa al Imperio Diaanti­
no. Constantinopla entonas& ae convirti6 on al. aontro oOmer--­
cial mcfs importanto del mundo y as! se mantuvo hasta la 4poca _ 
de las cruaadas. 

E:n loo comienzos de la Edad Media, podamos ob_servar una 
marcada deoadanoia comoroiat como conaeouencia da Z.a invasi4n. 

de los bcfrba1•00. El fauda lismo practic6 la toor!a acon/lmica de 
ta autosuficiencia. Loo artooanoo se orga~inaron on gremios y 
cambiaban oua meroanc!aa por productos agrlcolas. So espooiali 
zaron an la fabricaci6n do dotorminados art!culos y, para prot!_ 
jerso de la competencia qua leo pudioran hacer otras regiones, 
establecieron aduanas. impuestos y peajeo. 

Con las Cruaadas ao reabro al comercio entre Eu~opa y Oria~ 

te. Las repttblicas italianas (Venecia,_ G4nova, Bcfpoiea, Floran 
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eia, Hilifn y Nea), deoplaaaron a Conetanti-11opfo como oeniro "!?. 
marcial. Y ao! fue oomo Vanooia llegd a ser uno de too m6a po­
derosos centros comsrciatea de Europa en la Edad lledia. 

La poderoaa Liga Jlanaecftica ta formaba11 en su rrrayol'(a mel'­
oadcrea alomanes qua BB aoociaron para defandsr aua interesas 
comerciales. 

En et aigto XVI sa cuando si comal'oio adquiera gran impor­
tanaia en Holanda, Francia, Ingtaterra y Sspafla. Ea cuando ªP!!. 

recen tas prime:raa manifeatacloneo de un naoionaliamo eoon6mico 

de asas naoionas. EZ desoubrlmicnto de Am4rica, por al.timo. ta 

abre al comercio do Europa grandes y nueuos rrrel'cados, 

º'(Panto Za 1a. Cucrl'a Mundial eZ. aorrraroio intel'nacionat t~ 

uo una pausa debido a la situaci6n acon6mioa impel'ante; pero 

de•puds de la Za. Gusrra llundiat, et desarrollo mundial del co­
mel'oio fua aorpPcndanto debido a tan nsceoidadsa provooadaa po.t9 

la misma. 

Informo• publiaados por si GATT (Aaual'do General oobre A-­
ranuotes y Comercio), muestran qua st valor do tas •~portaoio-­
nes mundiales FOB aumsntd do 5? mil millones de ddtaroe on 1950 
a 126 millonso do ddtareo en 1960 y a 311 mil mittonea sn 19?0, 
lo que rapreoonta un aumento del 89S ds 1950 a 1960 y dot ?OS a 

19?0 

La importancia relativa det aorrrsrcia sztsrior, difiero de­
pendiendo del pa!a. La dependsnaia det palo sotd dirsatamonte 
rstaaionada con el tamano, medida por et namoro de habitantao. 

Algunos pa!sea mono• deoarroltados dependan en gran medida 
Jet comercio eztorior, psl'O esta dspsndenaia se da cuando ezio­
te una conaontracidn de ta produaaidn en un producto primario _ 

dsotinado a ta ezportaaidn, por 11Jemplo : ot p<1trdtso '"' Nlzioo,. 
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Para que un paCa eat6 bien en to qu• a aomercio se refie-­

ra, la• importaciones de bienes y aervicloa y las eap~rtaciones 

de capital, tionen que ser igual•• a la• exportaciones de ble-­

nea y servicios y sus importaciones de capital. Si asta iguat­

dad no se cumple el pa!e tendrlf un deaequiZib1•io en la batarana 

de pagos. el cual tiene que oer corregido. 

Md:i:ico i11g1•ead al mercado mundial desde dpocaa muy remotas 

como productos rlo_matoriao primao do or!gon mintlro y agropecua­

rio. Este tipo de partiaipaaid11 ae aoatu110 durante una larga _ 
etapa hasta la d6cada de loa 40'a, cuando ae iniaid ul poriddo 

denominado de ouotituci~n do importaaio11eo, qua en aicPta mane..; 

ra permitid colocar ciortoo productos manufacturados en el. o%t~ 

rior. Duranto Z.ao oiguiontoo d4oadas oo t11atd do impuloar aún 

milo la exportaaidn de catos productoe. Para 1970, taa manufac­

turas. adcmcÍo de loo tradicionaloo produc too agropecuario~. y mf:.. 

noroa,, eran la baoe do la ouotontaci6n del Comercio E:i:toz'io1• H~ 

:i:icano. Poro un luotro doapuda, et panorama oambid drlfaticamo!!. 

te, a medida qua la produccidn patrolora fue aumentando, aon lo 
que la atoncidn y Zoo reoureoo fueron orientados hacia sota tlt­

tima. 

Laa 0Dtructu1•ao de produtJci6n y czport1.wi6n oa mootraron 

incapaces de adaptarse a un aumonto radical da loo ni11oloo do 
aonaumo into1•no y .. .:onaacuontomonto,, oo tuuo quo importar diomi_ 

nuydndooo notoriamonto el abaotooimiento dot moroado o:i:torior. 

A la vez, la o:i:coaiva protocoidn do la producoidn nacionat 

{rento a ta competencia o:i:tranJora para tratar do oatiofacor ot 

consumo interno, aitud al pa!a en clara doo11ontaJa : 

El proteccionismo no mejoró la calidad ni la tacnolog!a H 
ot inftuy6 en el increaento de loa precio•, por lo que nuoatroa 

productos no fueron competitivos en loa aercadoa internaciona--

1••·. 
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As! miamo, Za falta de agi!idad de !os dif!ci!es trl!mitss 
administrativos y la inauficienoia de los t11ansportea en gona-­
ral,, obstaouliaan las ezportaoionea. 

El desplome áe la ezportaci4n de manufacturas,, que se ini­
ci6 en Za ddcada de !os BO'a, ha hecho crecsr cada vea ml!s Za 

brec1Ja entre Zaa impol"taciones y Zas a::portacionos,, con la co-­

rrospondientc repercuci6n en la balanaa de pagos,, situacidn qua 

ae va agl'abada por la dependencia de importaciones para la man~ 
·factura y la correspondiente escaaea da divisas. 

A posar de! apoyo aubo1•namentaZ de est!mu!os fiscales, fi­
nancieros y de ayuda tlcnica,, la aontraccidn da las ezportacio­

nos de manufactu1'aa,, ha hecho que ae recurra al potl'6leo como 
elemento vital del comercio e~terior mexicano. 

E.'l gobierno ac ha p11 eocupado pal' crear la infraeatruotul'a 

y estr110tura para e! desarro!to da! Comaroio Eo:torior; hay qus 

admitir qua auo eafuoraos han sido muy grandea y adom~s con un 

sentido prdotiao do utilizar los roourso~ con loa qua dispone,, 
aunque sicmpro han aido insufioientoa. 

Si tomamos on cuenta que at meroado internacional oonou--­

rren todoo los pa!sea del mundo,, entre tos oualso aa sncuantran 

Zos Mdo a!tamonto deoarroZZados, quionoa han a!aborado tdcnicao 

do inuestigacidn eapaoialiaadas on : diaaño,, empaquoa. tranapo~ 

tes,, aeguroa,, imp1rnotos,, financiamisntoa,, oat!mulos 1J lsgiala-­
ci.4n; por lo que 11eaulta svi.dsnte que Mlzico no puada oonoul'rir 

al mercado intornaoionaZ mientras no cuanto con loa atemontoa 

tdcnicos y humanoo Zo auficientomsnte capacos do daaarroZZar 

una matodolog(a adecuada a Zas nocesidados do! pa!s. 

Una de Zas deficiencias da H6o:ico oa e! inadocuado control 

de calidad y Za normaZi•aci6n de aue productos y ta osrtifica--
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oi6n de los miemos por instituciones con r'conoci•l•nto interna­
cionálJ ya que actualmente al control de calidad se reduoeJ a la 

sepaJ'aoi6n de pl'oduotos de p1•imeJ'a y de seou11da >!alidad, sin q1<0 

las eapsoificacionea sean homog4neas. 

Este séminario da Invootiqaoii!n ao puede catalogar como un 

TRABA.TO DE IIVKSTIGACION BIBLIOGRAFICA, el c1<al 001'1p1•endo u11a "!'.. 

copilaci6n do iriformaci6n de diferentes fuentes, t<Jl•s ºº1"º' 
IHCE (Instituto Mo:icano dol Comercio E:teJ'ior) 

SECOFI (Secretal'(a do Comercio y Fomento Induatrial). 

La aailiaaci6n de loa tr6mitca guncrnamentalea ea un requo­

rimiento indiopenoableJ pueo como todos oabemoa. muchoa do eotos 

t1'6mitos,, aparenteme:nte ocncilloo, en la pr6ctica con compliaa-­

doa y difíciles, y en muclios de tos caaoa tio11en u11a duplicidad 

en lao diferentoa oficinas gubo11namentales. 

La finalidad pPinaipal del preacnte eotudio 1 ~o pre.oenta11 -

una viai6n amplia de lau e:rportaoionoa dentro do.nucatro palo, -

ademda de identificar algunoa de loo asfucrsoo qua el Gobierno 

me:icano aata realiaando para agilizar asta actividad, e introd~ 
cir a la empre.aa me.ricana dan~ro dol marco de laO v11ntas al o:t!!_ 

riol'. 

La 
0

hip6teaia que ac pla11te6 al iniciar aate trabajo da in--

veotigaci6n ea: 
LAS EXPORTACIONES COMO FACTOR DETERHINANTK PARA LA EVOLU­

CION DE LA SITUACION A.CTUAL DE PAIS, LA POLITICA DE FO- -

HENTO GUBERNAMENTAL Y EL PAPEL DE LA INDUSTRIA. 

La va1•iable dcpenedioHte aa: 

COHO FOMENTAR LAS EXPORTACIONES EN HEXICO. 
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Lao Pariablen independientes son: 

LA POLITICA ACTUAL DEL GOBIERNO PARA FOMENTAR LAS 

EXPORTACIONES. 

LOS FACTORES QUE OEBE TOMAR EN CUESTA UNA EMPRESA 

PARA COMENZAR A EXPORTAR. 

LOS TRAMITES Y DOCUMENTACION NECESARIOS PARA REA- ' 
LIZAR UNA EXPORTACION. 



CAPITULO I 
--------------------------------

Historia, antecedentes y situación 
actual del Comercio Exterior Mexicano 
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La sltuac16n que prevalece actualmente en nuestro pa!s en 
materia de Comercio Exterior, es en gran medida consecuencia de 
una larga tradici6n de interdependencia entre 11 economfa nac1~ 

nal y ·e1 extranjero. 

Es por eso que considero necesario, hacer un somero estu-­
dio de los antecedentes hlst6rlcos del comercio en MExico, para 
que de esta forDa puedan entenferse la polftica actual que si-­
gue el Gobierno mexicano, en materia de exportaciones. 

La Iniciación del comercio en México debe tomarse en cuen­
ta a partir de que el pa!s adquiere personalidad jur!dlca pro-­
pla, y esto se da con la aprobaci6n del Acta Constituyente de_ 
la Federaci6n de 1824; pero aOn asf, puede decirse que en la 
época colonial ya.se llevaba a cabo el comercio, y éste es el _ 
antecedente m~s remoto con el que se cuenta. 

El comercio en la Nueva Espa~a durante la época colonial, 
se inicia con el descubrimiento del Nuevo Mundo, pues la lnten­
cidn que ten!an los reyes de Espana era el de establecer una 
nueva ruta para llevar a cabo el comercio¡ pero nunca pensaron 
que estos viajes los llevarfan al descubrimiento de nuevas tie­
rras, logrando el engrandeciemiento ~e Europa. 

La obra de Crtst6bal Co16n, fue completada por los conqul! 
tadores : Hern4n Cortéz, Francisco Plzzarro y Pedro de Valdivla, 
que obtuvieron nuevas riquezas que se Incorporaron a la forDa 
de vida del Viejo Mundo, dando as! mayor Importancia al Imperio 
de Carlos V. 
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En el fondo de las caracter!sticas del comercio internaci.Q. 
nal, se mantenh la lucha por el engrandecimiento de los _monar 
cas y la aristocracia, frente a la burgues!a, ya que los vla-­
jes fueron financiados por unos u otros, y por lo tanto, el ei 
tableclmlento del comercio Internacional dependla también de_ 

. unos u otros, lo que orlgin6 que el feudalismo europeo llegara 
a América con la única lntencl6n de obtener un tr4fico mercan­
til de grandes utilidades, provocando as!, la concentraci6n de 
la propiedad en unas cuantas familias. 

De esta forma, siguiendo los principios del monopolio y_ 
participacl6n real, que se desprende de los privilegios otorg~ 
dos por los Reyes Cat611cos a los conquistadores; fueron dls-­
frutados después Onicamente por los monarcas, que establecie-­
ron las modalidades del comercio entre Espana y sus colonias, 
control que ejerclan a trav~s de la Casa de Contratacl6n de S~ 
villa, la cual realizaba las operaciones ~ltramarinas, la cual 
controlaba las merca ne las de América y Espafta y v"iceversa, ex­
tendl a permisos de navegacl6n, monto de las cargas, prohlbla 
el comercio con terceros paises, etc. 

Este control tan estricto, provoc6 el desarrollo del con­
trabando que se ejercla a través de las Islas del Caribe. 

Al Iniciarse el siglo XIX, la sltuaci6n comerc,al de la 
Nueva Espafta, no habla cambiado mucho, pero varios sucesos ha-· 
brlan de cambiar el curso de la historia y del comercio en Mé­
xico. 

En abril de 1809, se dio a conocer la dlsposlci6n real,_ 
que declaraba a las colonias como parte Integrante de 11 monar 
quia espaftola, en vlsperas de que éstos declararan su indepen­
dencia. 
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En febrero de 1811, son declarados algunos derechos de 
los americanos, cuando ya la lucha por la independencia se ha­
brfa iniciado y el pals se encontraba en efervescencia. 

Durante la guerra de la Independenci , que duro 10 años, 
el comercio en la Nueva España continuo c 
mas y aranceles establecidos¡ pero a cons 
tornos imperantes en España (invasiOn de 

n la estructura, no! 
cuencia de los tras­
osé Bonaparte), la 

RevoluciOn Francesa, la independencia de as colonias inglesas 
en Norteamérica, etc., facilitaron el con rabando en la Nueva 
España. 

En septiembre de 1817, se tomaron me idas para evitar el 
contrabando por miembros de la fuerza arm da, y que nos d! una 
idea de las condiciones an!rquicas en que se en¿ontraba el pals 
a consecuencia de la atenclOn que el ejér ito le tenfa que dar 

los movimientos Insurgentes. 

Al convertirse la Nueva España en un estado Independiente, 
surge el primer problema para el comercio exterior : las fron­
teras, el comercio y las aduanas en el no te del pafs¡ ya que 
en el sur nunca han sido problema, porque el contrabando no 
afecta mas que regionalmente a la economl ¡ sin embargo, en el 
norte, las enormes extensiones sin fronte as precisas y con e! 
casa poblaclOn aún de grupos autOctonos, stablecfan una sltu! 
ciOn Indefinida en materia de aduanas y d comercio, lo cual 
trae como consecuencia, la colonizaciOn d 1 norte del pafs (T! 
xas, Nuevo México y la Alta California), ue m&s tarde se anex! 
rfa a los Estados Unidos, producto de la guerra de 1847 y del 
tratado de Guadalupe (1848), en el cual ta blén precisaban los 
.lfmltes de las fronteras y las condiciones del territorio, que 
han permitido el establecimiento de puerto terrestres y adua­
nas fronterizas con el que se controlan, r latlvamente, las o­
peraciones del comercio exterior en el nor e del pafs. 

···· .. ,.: 
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Consumada la independencia en 1821, el comercio en Héxlco 
queda al azar, pues la repentina desaparicl6n del manejo mono­
polista por parte de la monarqufa que habla prevalecido duran­
te la colonia, deja a México sin estructur·a precisa y con una 
administracl6n pública sin organizaci6n interna. 

LOs hombres que hablan logrado la independencia polltica, 
no tenf an ni la menor idea de c6mo ejercer y reglamentar. la ll 
bertad ·de comercio, en la que debfan de sustituirse normas que 
hablan sustituido al pafs durante muchos aftos. 

Durante la época colonial y las primeras décadas del M~xl 

co independiente, el comercio en México se caracterlz6 por la 
exportaci6n de metales, principalmente la plata, hacia Europa. 
Espafta desempeftaba el papel únicamente de Intermediario entre 
las colonias y los pafses m!s desarrollados de Europa. 

Durante el siglo XVII se define la estructura econ6mica 
de Nueva Espafta, como un reflejo de la polftica mercantilista. 
de Espafta, que contrastaba con los movimientos e ideologla li­
beral de atraso en lo que se refiere a la polftica comercial 
de México, lo que trae como consecuencia la ruta a seguir en _ 
materia de comercio exterior en su primera etapa como pals in­
dependiente. 

Desde un principio, la Corona Espaftola impidi6 el desarr~ 

llo de las manufacturas en América. La mlnerfa jug6 un papel 
fundamental en el desarrollo de la economla nacional. 

D.urante el perlado independiente (1821-1880), el trafico 
mercantil del pafs se vio favorecido con la superaci6n de la _ 
tutela espaftola. A pesar de que la polltica comercial que se 
sigui6 fue netamente proteccionista, el comercio exterior mexl 
cano se elev6. 
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En 1821 se aprob6 el primer arancel que restringi6 las i~ 

portaciones a algunos productos agr!colas y manufacturados. 
Las percepciones fiscales por comercio exterior llegaron a re­
presentar el 64% del total. 

Las importaciones de productos manufacturados fueron may~ 
res a las exportaciones que se basaban en metales preciosos. 
Oe 1825 a 1828, los metales aportaron el 80% de las exportaci~ 
nes y el 84% en 1872 a 1873; además, estas exportaciones Qnic! 
mente se realizaban con Europa como durante la Colonia. 

La composici6n del comercio exterior casi no cambi6. la 
industria que nacla se enfrentaba a un reducido mercado, a la 
inestabilidad pol!tica, social y econ6mica prevaleciente por_ 
las constantes amenazas de intervenci6n extranjera y también, 
a la deficfente comunicaci6n interna; por lo que las autorfda­
des decidieron mantener la polltica proteccionfsta al comercio 
exterior. Todo esto se deriva de la necesidad que tenla el E1 
tado de allegarde de dinero por uno de los métodos más senci--
1 los de administrar : los derechos de aduana. 

Durante el periodo Porfirista, el panorama no cambi6 es-­
cencialmente. La balanza comercial registr6 un saldo favora-­
ble para nuestro pafs, sustentado en la extracci6n y exporta-­
ci6n de metales preciosos y algunos recursos no renovables. 
Aún continu6 la polftica proteccionista a la industria nacio-­
nal, las prohibiciones fueron relativamente menores, pero el_ 
comercio exterior slgui6 siendo la principal fuente de ingre-­
sos para el gobierno. 

La amplia red ferroviaria, el incremento del transporte_ 
mar!timo, las inversfones extranjeras, el auge de la mlnerfa, 
el uso de la energfa eléctrica en la explotaci6n de las minas 
y los estimulas y apoyos de importaci6n de maquinaria y equipo 
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para la propia minerla, propiciaron el crecimiento ~el comer-­
cio exterior en México. A este incremento contribuyó la redu~ 
ción de los costos de producción en algunos. paises europeos y 
en los Estados Unidos, como consecuencia de las innovaciones 
tecnológicas de principios de siglo. Estos factores dieron c~ 
mo resultado el aumento de las exportaciones mexicanas, porque 
los precios se encontraban remunerativos en los mercados inter 
nacionales, como el aumento en el volumen de las importaciones. 
El desarrollo que alcanzó la actividad ·económica, permitió au­
mentar las exportaciones y diversificarlas. De esta forma, 
fue posible depender menos de la exportación de minerales, aurr 
que éstos aún representaban el 50% del total; pero también, se 
aumentó la producción agrlcola, principalmente la del henequén. 

Durante el periodo Porfirista, Estados Unidos absorbió el 
80~ del comercio exter.ior mexicano. 

Al finalizar la lucha armada (periodo postrevolucionario) 
y durante la época de reconstrucción del pals, la polftica de 
comercio exterior, mantiene la tendencia tradicional. Todavfa 
existfa el proteccionismo, aunque habla poca industria que pr~ 
teger. Los impuestos al comercio exterior siguen siendo la ~ 
pr!ncipal fuente de ingresos fiscales. 

A finales de 1927, México era un exportador de materias 
primas, principalmente minerales, como : oro, plata, zinc, co­
bre y plomo; de petróleo y sus derivados; de ganado y de algu-
nos productos agrlcolas como : café, tomate, 
baco, vainilla, henequén, algodón y chicle. 
del comercio se lleva a cabo con los Estados 

arroz, azucar, t! 
la mayor parte 
Unidos. 

En 1922, las exportaciones de oro y plata crecieron, y en 
1927 sufrieron una baja. El comercio del petróleo se inició _ 
hasta. 1922, cuando se inició el descenso de las exportaciones. 
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las de zinc, cobre y plomo, ayudaron a la estabilidad de la 
economta de México, aumentando entre 1921 y 1927; las de pro-­
duetos agrtcolas casi se duplicaron entre 1910 y 1927 

Es en la etapa de institucionalización, iniciada durante 
el gobierno del General Calle, cuando se sientan las bases pa­
ra la participaci6n del Estado como promotor del desarrollo~ 
econ6mlco. Es en esta etapa de la evolución económica de Méx! 
co, cuando se crean instituciones como el Banco de México y el 
Banco Nacional de Comercio Exterior. Con la aparlci6n del prg 
yecto nacionalista (1929-1939), se rompe con el modelo de la_ 
economta prevaleciente desde la época colonial. Hacia 1930, _ 
del total de las' exportaciones, los minerales representaban el 
75i del total. 

la polttlca comercial que slgui6 México ante el impacto _ 
de la depresi6n mundial, fue primero el aumentar los aranceles 
a las importaciones, los cuales se basaban s61o en Impuestos _ 
especlficos; sin embargo, esta polltica no fue suficiente para 
frenar el desequilibrio externo . 

. En 1938 y 1939, la suspensl6n de las exportaciones de pe­
tr61eo y plata a los Estados Unidos, provocaron devaluaciones 
en nuestra moneda, trayendo como consecuencia que las modlflc! 
clones a los aranceles que se hablan hecho en 1937, con el fin 
de aumentar las entradas de dinero al gobierno, volvieran a 
los mismos niveles alcanzados en 1936 . 

En 1936, la polltlca de exportaciones tiene cambios lmpor 
tantes : se establece el primer Impuesto ad-valorem del 12% sg 
bre algunos productos. En 1939, se expidió un decreto que, en 
forma decidida, iniciaba la polltica de protección a la Indus­
tria de la transformacl6n; y en 1941, fue promulgada la Prime­
ra Ley OrgAnlca de la Industria de la Transformaci6n, reforma-
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da en 1g45 . 

Durante la 2a. Guerra Mundial, a consecuencia de la esca-­
sez de bienes manufacturados y de la demanda de bienes de cons~ 
mo por parte de los paises que se encontraban en guerra, se in! 
cia firmemente la industrializaci6n. Esta etapa de la Historia 
Universal, permite a México la sustituci6n de importaciones de 
bienes de consumo y la exportaci6n de productos primarios y de 
consumo elaborados. 

Al terminar la guerra, el Estado tuvo que intervenir m&s 
activamente en la industrializaci6n; comenz6 con una polltica 
de defensa a la balanza de pagos, mediante el uso de aranceles, 
creando un mercado cautivo para los bienes de consumo. Las ex­
portaciones de productos primarios y de algunos bienes de cons~ 
mo semiduradero, generaron las divisas necesarias para la impor 
taci6n de los bienes de capital e intermedios. De este modo, 
en México se adopt6 un modelo de industrializaci6n de sustitu-­
ci6n de importaciones. 

A partir de ¡g50 y durante 35 anos, México adopt6 una pol! 
tica de desarrollo que intentaba dinamizar la industrializaci6n 
y la creaci6n de fuentes de mercado interno. De esta forma, el 
pals rompiO con una economla exportadora y dependiente con red~ 

cidos efectos internos. 

La polltica de sutituci6n de importaciones ha traldo gra-­
ves consecuencias; ha provocado altos costos y ha mostrado la_ 
dificultad para desarrollar el sector manufacturero y aumentar 
la capacidad de exportaci6n. 

Durante 1g40-1958, no se adoptaron pollticas especificas _ 
de promociOn de las exportaciones; fueron favorecidas por dos _ 
devaluaciones, pero sus efectos positivos fueron contrarresta--
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dos por la inflaci6n interna. 

El modelo de sustituci6n de importaciones tuvo efectos ne­
gativos en la balanza de pagos. El des~quilibrio en la cuenta 
corriente se puede explicar por dos motivos : 

1) El desequilibrio estructural provocado por la primera 
etapa de proceso de sustituci6n, lo cual provoc6 un ª! 
mento de las importaciones de bienes de capital¡ y 

b) A la falta de promoci6n a las exportaciones~ el efec­
to producido por la inflaci6n interna. 

El periodo de desarrollo estabilizador (1959-1970), se ca­
racteriza por el paso a la sustituci6n de importaciones de bie­
nes i~termedios y de capital, 

En 1g62, se intro~ujo un impuesto ad-valorem adicional del 
10% a los bienes de importaci6n considerados de lujo. La reca1 
daci6n de este impuesto se destin6 a la creaci6n del Fondo para 
el Fomento de las Exportaciones de Productos Manufacturados (FQ. 
MEX). 

En lo que se refiere a las exportaciones, se instituy6 un 
sistema de estimulas conocido con el nombre de Subsidio Triple, 
el cual no funcion6 por su rigidez administrativa y los altos _ 
requisitos de integraci6n que imponfa, 

La evoluci6n de la balanza en cuenta corriente en 1950-1970 
manifest6 claramente los efectos de la estrategia de desarrollo. 
su déficit se incremento a una tasa media anual de 19.5% • El 
déficit comercial aument6 a un ritmo anual de 12.5%, debido a _ 
que las importaciones crecieron m!s r!pidamente que las export! 
clones. En el sector manufacturero, las empresas extranjeras_ 
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llegaron a controlar la tercera parte de la producción. 

En 1971-1976, la raclonallzaci6n de las transacciones con 
el exterior, asl como la promoción del desarrollo Industrial,_ 
constituyeron los principales objetivos en materia de comercio 
exterior. 

La agudización del déficit en cuenta corriente no pudo co­
rregirse, a pesar de que hubo cambios en la polftica comercial. 

Las principales modificaciones en lo que se refiere a la _ 
promoci6n de·las exportaciones de productos manufacturados, fu! 
ron las siguientes 

1 Devolucl6n de Impuestos Indirectos a la exportación (Cf 
D!S). Este régimen se extendi6 a las ventas realizadas 
en las zonas y per!metros libres y en la zona fronteri­
za del norte, cuando se sustituyeran importaciones. 

1 Se establecieron estimulas para la creaci6n de empresas 
comerciales exportadoras (trading companles), a las cu! 
les también se les otorg6 el incentivo de la devoluci6n 
de impuestos indirectos. 

1 Se instaur6 el Instituto Mexicano del Comercio Exterior 
(IHCE). 

La polltlca de promocl6n de las exportaciones de manufact~ 
ras, originó un crecimiento significativo a partir de 1971¡ pe­
ro aún asl, no fue suficiente para reducir el déficit comercial 
existente. El tipo de cambio libre y su sobrevaluaci6n, fueron 
un gran obst~culo para la expansi6n de las exportaciones. 

En 1971-1976, el déficit en cuenta corriente crec16 a una 
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tasa anual del 33% El patrón que se siguió en la lndustriall 
zaclón, trajo como consecuencia un aumento de las importaciones, 
superior al dé las exportaciones. 

La participación de las exportaciones en el PIB, pasó de 
3.B% en 1971 a 4.2i en 1976 y las de Importaciones de 6.2! a 
7 .6% 

El aumento de las compras en el exterior, se debió princi­
palmente a la crisis agr!cola, y por esto, aunque las exporta-­
clones de p~oductos manufacturados fueron importantes; no pudi! 
ron mejorar el déficit comercial. 

En lo que se refiere al comportamiento del comercio exte-­
rior ~urante 1984, quedó superada ·la etapa m~s critica de la 
falta de divisas en este renglón económico. 

A pesar del incremento de las importaciones, el saldo de 
la balanza comercial fue superavitario en 13 millones de dóla-­
res; es decir, apenas 5% menor al super~vit logrado en 1983 • 

La econom!a mexicana ha mostrado una apertura a las corrien 
tes comerciales externas, y prueba de ello es que el ~onto de_ 
las exportaciones en 1984 fue de 10 millones de dólares; es de­
cir, se incrementaron 30% respecto del año anterior. 

Los permisos de importación no han significado una limitan 
te para la adquisición de productos que requiere la planta pro­
ductiva y el abasto de la población. 

Las exportaciones de productos no petroleros, se incremen­
taron 18% y especHicamente las manufacturas, incluyendo los .d! 
rivados del petróleo y petroqu1mica, las cuales crecieron en 26 
puntos porcentuales. 
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A continuación, presento una tabla de las exportaciones 
m~s significativas que se realizaron durante 1984 : 
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VALOR DE LA EXPORTACIÓN POR GRUPOS 
SEGUN CLASIFICACION INDUSTRIAL INTERNACIONAL 

UNIFORME (Cl!U/. (miles de dólares) 

CONCEPTO 1 9 8 3 : 1 9 B 4 s 

Exgortaci6n Iota) F_M 20'367,045 100.00 22'191,909 lºº·ºº 
Agricultura y silvi-
cultura 859,050 .!.:.ll 1,228,99q 5.54 

Ganaderfa y aQicul t!!_ 
ra¡ caza ~ Qesca 165,568 ~ 128 ,926 0.58 

-Ganaderla y apicul 
tura 158,905 0.78 124,314 0.56 

-Caza y pezca 6,663 0.03 4,612 0.02 

Industrias estracti-
~ 14 '524 ,280 l.!d!_ 14 '.512 ,319 65.39 

-Petróleo crudo y 
gas natural 14 '047 ,988 68.97 14'006,345 63 .11 

-Extracción de mi-
nerales met~licos 270 ,733 !. 33 277 ,738 l. 25 

-Extracción de o--
tros minerales 205 ,528 ¡, 01 228 ,210 1.03 

-Otras industrias 
estractfvas 31 0.00 26 o.oo 

Industrias manufact~ 
tu re ras 4'809,881 23.62 6' 308 ,328 28.43 

-Alimento~. bebidas 
y tabaco 614,495 3.02 739 ,699 3.33 

-Textiles, artfcu-
los de vestir e -
industrias del --
cuero 166 ,689 0.82 256 ,633 !. 16 

-Industrias de la 
madera 74 ,311 0.36 91 ,669 0.41 

-Papel, imprenta e 
industria editorj 
al 64 ,506 0.32 91 ,213 0.41 

-Derivados de petr6 
leo 592,157 2.91 1'126 ,180 5.07 

-Petroqu!mica 122,240 0.60 152 ,739 0.69 
-Qufmica 562 ,382 2.76 700 ,151 3.16 
-Productos pl~stl-

cos y de caucho 39 ,612 o .19 61 ,715 0.28 

CONT ••• / 
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VALOR DE LA EXPORTACIÓN POR GRUPOS 
SEGUN CLASIFICACION INDUSTRIAL INTERNACIONAL 

UNIFORME (CllU). (miles de dólares) 

e o N e E e T O 1 9 8 3 i 1 9 8 4 ' 
-Fabricaci6n de o--
tras productos mi-
nerales no metáli-
cos 191 ,508 0.94 266 ,849 l. 20 

-Siderurgia 279 ,032 l. 37 356 ,559 l. 61 
-Minerometalurgia 520 ,491 2.56 484 ,683 2.18 
-Productos metálicos 
maquinaria y equipo l' 512 ,141 7.42 l '910, 144 . 8.61 

-Otras industrias m~ 
nufactureras 70 ,317 0.35 70 ,148 0.32 

Servicios l ~reductos 
no claslflcados 8 ,266 o .04 13 ,288 0.06 

* NOTAS 

Las datos contenid s son prelim nares p lolra 1984. 
Las sumas pueden no coincidir de ido al ¡redondeo. 

* FUE!ITE: Instituto Nacional de stadtst ica, Geograf a e 
1 nformát i adelaSPP Sanco ~e México. 
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VALOR DE LAS EXPORTACIONES POR GRUPOS 1983 
Segón CJosíf icocíón CI IU 

¡--- lnd. Mooufoct 23.6'.ll: 
! 4610 

/ 
1 Agricultura y 4.2'.ll: 

Miiiones de 06lor11 

859 

1 Canaderlo,Aplc 0.8!l 
166 

No Cla1lflcado D.Oll 
e 

VALOR DE LAS EXPORTACIONES POR GRUPOS 1984 
Segón Closif ícoción CI IU 

~-----lnd. llanulact 28.4ll 
63Cle 

111 llonH d• Odlaru 

Aqrlcullura y 5.5ll 
1229 

Gonodorfa,Apfc 0.6ll 
129 

Ho Cla1l llcado D.1ll 
13 
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(RE:sum:NJ 

El comei•aio int~rnacio11al ha sianificado a lo largo de la -
historia de r.uestt•o pa!a, uno de loa factores clave paJ•a el des!!. 

rrollo cao116mi~o. 

SiJ pu~de dc\!iJ' que el comei•cio internacional en M~zico, co­

mie11aa al cei• co1¡quiatado por loo espaftoles, y latu era regulado 

principalmente pol' l.oo mona1•caa, por medio de La Casa do Contra­

tacidn de Sevilla. 

Al convcrtiroe la Nueva Eopaíla en un estado indopendiontc -

uurge el problema de laa f1•ontc1•as, que representa un factor el!!_ 

ve para el desarrollo del comcz•cio e~torior, al no tener aduanas 

qt'e regulen la entrada y la salida de mevoanc!aa del pata princi_ 

palmcnte en la ~ona del no1•te. Eatc problema oe resuelve, rela­

tivamente con el Tratado do Guadalupe (1848) en et cuat ae dato! 
minan lao fronteraa. 

E" lso p1•imeroo mloo del N€xiao indope11di1n1tcJ oc oiguo ªº" 
La mioma polCtica protcocioniota que z1ogía en la época oolonial, 

lo cual favoreai6 al comc1•cio t1Xtcrio1• moxioano. Se explotaban 

principalmente metales procioooo y recuraoo no ronouabloo. 

Durante el pcJ•i6do Porfirista oc impusieron arancoloo a pr~ 

diwtoo agr{colao y manufacturados, y oc oigui6 con la pol.ítica -

pz•oteccioniatn, pe110 t?l come1•cio oxterio1• aigui6 oicndo la prin­

cipal flwn te do in91•caoa pa1•a o l gobierno. 

Deo pué o de la Rcvol1wi6n, la po l!ti~a do comercio exterior 

oigue con la ta11dcnaia t1•adicional y Eatadoa Unidos abooruo el -

SOS del comercio oxtario1• mexicano. 
En la etapa de inatitucionati:aaidn, iniciada duranto el g~ 

biorno det Gonaral C~lloa, cuando ao rompa con el modelo de la -
•conomía prevalecionto dcade ta 5poca ootoniat (1929-1939). 

M6zico, durante ol impacto do la dcpresidn mundial. oa el -

prime1•0 on aumenta1• loo aranceloa de importaoi~n. 

~t 1939 ao erpidi6 un decreto que iniciaba ta protoccidn a 

ta industria de ta tranaformaci611. 

Duran te ta Segunda Guerra Mundial· y debido a la sacaaoa do 

,,:, ,',·..'.: 
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bie•1es manufactuztaclos y de consumo, N~:ciao togPa la oiwtituai4n 

de i.mpo1•tacioneo de bienes de conoumo, y la e:cportaoidn de pro-­

duc:oa p1'ima1•ioo y de conoumo otaboradoa. 

A i terminal' ta auerra, Ml:t:ico adopt6 im modo lo do induot1•i!! 

1.iaacidn de suotitl4ci6n de import.1oionea siguiendo una pol!tiaa 

de def11nsa de ai,: ba lan.:a de paaos. 

ª"•ante 1940-1958 no h"bo oambloa en laa pol!ticaa do p•omo 

ci6n de laa e:cportacioneo, aunque flotao fuePon favorcaidaa por -

doa devaluacionoa, pero aua ofeotos fuo1•on contr<u•reotadaa por ta 

inflaci6n inte1•na. 

El pa•i6do de dcaa••oLZo eatabitioadoi• (19~9-1970) DO oa1•ac­

te1•iaa poi• ot paoo do la auatituoidn de impo11 taoiones de bienaa -

intovmedioa y de capital. 
En mate1•ia de comercio tJ:cterior, la racionali::aui6n de lau -

tranoacaionea con et oxterior, aoC oomo ta promacidn dot doaarro­

llo induatriat oonatituyeron toa prinoipalea obJatlvon en 1971-

I 976. 

Dt.o•ante date pcri6do tao modiliaaaianea a la promac!i6n de -­

las importacionea fueron tao oiguientoa! 

Devoluaidn de impueotoa indirectoo a ta t1~p1J1•tat!i6n. 

CreaoirSn de cmp:reoao ooms1•oiates expoPtadorao. 

A I1w tau1•aai6n del DICE. 

A t iniciarao et oe:i:onio dot lioenci.ado Miuuut de ta Madrid, -
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el cocmroia a~toPior. 
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Actualmente es de vital importancia la captación de divi-­
sas, por lo que es necesario se forme un sector exportador que, 
adem&s de generar divisas, sea competitivo y tenga la capacidad 
de penetrar y permanecer en los mercados internacionales. 
Por lo que el Gobierno mexicano tiene el firme propósito de au­
mentar las exportaciones no petroleras, alcanzando una tasa pr2 
medio de : entre 15 y 18% en dólares y que de esta forma, para 
1988 se proporcionar~ un mayor financiamiento a las importacio­
nes. 

Con este plan a corto plazo, se utilizar& la capacidad in! 
talada ociosa que, junto con las ventajas que el tipo de cambio 
otorga y el manejo de los permisos previos, reforzar& el actual 
sector· exportador, a fin de satisfacer la demanda externa y los 
incrementos de la demanda interna. 

Especialmente, se apoyar&n las ramas del sector exportador 
constituido por los productores de bienes de consumo no durade­
ro, a los productores agroindustriales y manufactureros, a las 
ramas que estén orientadas a la producción de bienes con un gr! 
do de integración nacional satisfactorio, a empresas maquilado­
ras que generen mayores beneficios al pa!s, a las empresas que 
sean capaces de adaptar sus productos a las necesidades y espe­
cificaciones del mercado externo. 

A mediano plazo, la pol!tica de protección y el factor tef 
no16gico, ser&n los elementos fundamentales para consolidar una 
base exportadora diversificada, competitiva y con una penetra-­
ción permanente en los mercados internacionales. 
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l·- INSTRUMENTOS 

Fundamentalmente, las medidas de apoyo a la exportación no 
petroleras, ser!n : 

1 Un tipo de cambio realista. 

1 Financiamiento competitivo internacionalmente. 

1 Régimen de liberalización de las importaciones tempora­
les para exportar. 

1 Simplificación y descentralización de los tr!mltes de 
comercio exterior. 

1.1, POLITICA CN!BIARIA : 

Se mantendrS en términos generales, mientras sea necesario 
el control de cambios y se tendrS como objetivo un tipo de cam­
bio realista con un deslizamiento congruente con la inflación. 

El gobierno de la República Mexicana, establece que funci~ 

nar!n slmultSneamente dos mercados de divisas, uno sujeto a con 
trol y otro libre, los cuales comprender!n : 

1) Mercado control1do : 
+ La importación y exportación de las mercancfas. 
+ Financiamiento de divisas a cargo de : Entidades de 

la Administración Pública federal; Empresas del extran 
jero; Instituciones de Crédito Mexicanas. 

+Gastos asociados a la Importación y a la exportación. 
+ Créditos a favor de proveedores extranjeros. 
+ Gastos del Servicio Exterior Mexicano y cuotas y apo! 

taclones por la participación de México en Organismos 
Internacionales. 

+ Pago de sueldos y salarios, arrendamientos, adquisi--
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clones de bienes y contrataci6n de tas industrias m! 
quil adoras. 

b) Mercado libre 
+ Todas las transacciones no comprendidas en el merca­

do controlado. 

Desde que se estableció el control de cambios, se tuvo 
conciencia de que serla necesario irlo modificando, con el fin 
de frlo adaptando cada vez mejor a las caracterlstfcas partic~ 
lares de nuestro pa!s y a la evolución de la econom!a y de es­
ta forma, hacerlo cada vez más operativo, ya que el control de 
cambios debe obstaculizar lo menos posible las transacciones_ 
internacionales necesarias para el desarrollo económico del 
pa Is. 
Asl mismo, era conveniente adoptar un control de cambios lo 
más simple posible por medio de disposiciones que no puedan 
ser violadas fácilmente. 

Por otra parte, el desarrollo del mercado de cambios fue­
ra de las instituciones bancarias, ocasiona problemas de segu­
ridad, además de que es prácticamente imposible e implica un_ 
costo administrativo muy elevado el tratar de controlar los i.!! 
gresos de divisas, correspondientes a los derivados del turis­
mo y de las transacciones fronterizas. Dada la importancia de 
la industria tur!stica en México, es imprescindible evitar mo­
lestias e inseguridades a los viajeros del exterior. También 
hay que considerar las peculiaridades de nuestras zonas front~ 

rizas, principalmente la colindante con los Estados Unidos de 
América, debido a que existen concentraciones importantes de_ 
población y a que su economla está muy Integrada con la zona _ 
extranjera vecina. 

El gobierno está decidido a estimular las ventas que afef 
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tuen al exterior las empresas pequeñas y medianas, removiendo 
obst&culos que se opongan a ello y procurando una atractiva 
rentabilidad para su actividad exportadora. 

Debido a la situación económica y, principalmente, al de­
sequilibrio externo del pa!s, hace conveniente canalizar las 
divisas sobre las cuales pueden ejercerse control hacia usos 
prioritarios. 

Ejerciendo el control de cambios, se busca la promoción 
del buen nombre de México en los mercados Internacionales de 
capital y negociaciones que nos conduclr&n a la restructura--­
ci6n de la deuda exterior, destinando los ingresos de las divi 
sas controladas al servicio de dicha deuda. 

Conviene proteger contra movimientos violentos del tipo 
de ·cambio, las transacciones internacionales m&s importantes 
para el buen funcionamiento del aparato productivo, as! como 
proteger los ingresos de divisas de los exportadores, que son 
requeridos por éstos para cumplir con sus obligaciones en el _ 
extranjero. 

1,2 FINAllCIMIENTO : 

Este comprende desde la fase de preinversión, hasta la c~ 
mercialización del producto. 

1.2.l BANCONEXT (Banco Nacional de Comercio Exterior, 
S.A.). Ser& el principal instrumento de apoyo financiero a 
las exportaciones. 

Las funciones de la lnstituci6n se orientan a fomentar el 
comercio exterior del pa!s, mediante la canalización de apoyos 
financieros, garantfas y seguros de crédito a la exportacl6n, 
fortaleciendo de esta manera, el proceso de lndustrialfzacf6n 



para la sustitución de importaciones de bienes y servicios. 

Los principales objetivos de esta institución de crédito, 
son los siguientes : 

a) Obtener los recursos necesarios en las mejores condi­
ciones, con el objeto de que las actividades relacio­
nadas con el comercio exterior, reciban el mayor estl 
mulo financiero con los consiguientes beneficios soci~ 
económicos. 

b) Aumentar la liquidez de las operaciones de la instit! 
ci6n y optimizar la aplicación de las fondos recuper~ 

dos. 

c) Obtener los recursos de las fuentes disponibles tanto 
a nivel nacional, como internacional, a tasas preferen 
ciales y comerciales, a fin de apoyar las actividades 
productivas que tienen un mayor impacto en el comercio 
exterior. 

d) Incrementar la captación de recursos y estimular la 
permanencia del ahorro a través de la colocación de 
valores entre el público inversionista. 

e) Aumentar los volúmenes de depósito de los cuentahabien 
tes de la institución, cuyos fondos permitan financiar 
operaciones. 

f) Canalizar los recursos crediticios a los sectores prio 
ritarios de alta productividad que participan en el 
comercio exterior de nuestro pa!s, apoyando financie­
ramente las actividades que mayores beneficios socio­
econ6micos reporten al pa!s, principalmente en las~ 
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áreas de exportacl6n, sustituci6n de importaciones, u importa-­
ci6n. 

El BANCOHEXT tiene establecido un programa de crédito y 9! 
rantlas, con el fin de dar continuidad al fomento de las activ! 
dades relacionadas con el comercio exterior del pals, a través 
del apoyo financiero Integral a productores e industriales para 
la compra de materias primas, transformaci6n, almacenamiento y 
equipamiento industrial. 

1.2.2 Además, a través de FOMEX (Fondo para el Fomento de 
las Exportaciones de Productos Manufacturados), se otorgarán 
créditos para garantizar las exportaciones de bienes y servi--­
cios, asl como para reasegurar las operaciones de exportaci6n. 

Este fondo otorga apoyos financieros a las actividades re­
lacionadas con el comercio exterior, con el fin de aprovechar _ 
la capacidad productiva, mediante la elaboraci6n de bienes des­
tinados a la exportaci6n y a la sustituci6n de importaciones, _ 
con el consiguiente efecto en el empleo, la inversi6n y la ba-­
lanza de pagos del pats. 

Objetivos 

a) Captar los recursos necesarios para atender los reque­
rimientos financieros de los sectores público y priva­
do. 

b) Obtener recursos propios de la actividad, mediante el 
cobro oportuno de los créditos otorgados. 

e) Obtener recursos financieros externos e internos en 
las mejores condiciones crediticias. 

d) Incrementar los recursos, mediante la recaudaci6n del 
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impuesto del 2.5~ ad-valorem sobre importaciones. 

e) Generar recursos para cubrir los presupuestos de oper! 
ci6n y atender demanda de financiamientos. 

f) Otorgar créditos preferenciales y/o garantfas a expor­
tadores e industriales que sustituyan importaciones de 
bienes de capital y de consumo. 

g) Canalizar los créditos preferenciales a exportadores y 
productores que sustituyan importaciones de bienes y 
servicios. 

h) Cumplir oportunamente con el pago de los créditos ex-­
ternos e internos contratados. 

FOMEX incentiva la generaci6n de empleos, el incremento 
del ingreso, as! como el fortalecimiento de la balanza de pagos 
mediante el otorgamiento de créditos y/o garantlas para la ex-­
portaci6n de productos manufacturados y servicios; y el fomento 
de la sustituci6n de importaciones de bienes de capital, de co~ 
sumo y de servicios en las franjas fronterizas. 

1.3 l!!PORTACIO!fES TEMPORALES : 

Se mantendrá la importaci6n temporal de insumos que se in­
corporen a productos destinados para la exportaci6n . 

•• ~ TRAMITES Pl\l!A LA EXl'ORTACl6" : 

Se redu~irán, evitando la duplicidad de intervenciones: P! 
ra lograr esto, la Secretarla de Comercio y Fomento Industrial 
le encargará al lHCE la expedici6n de los permisos de exporta-­
ci6n. 
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Adicionalmente la actividad exportadora contar& con los s_! 
guientes mecanismos de promocidn y apoyo: 

1 Arancelarios y de Control: se continuar& adecuando los -
niveles arancelarios de los productos que sea necesario 
mantener con impuestos de exportación. 

Fiscales : se autorizar& la devolución de los impuestos 
de Importación que correspondan a los insumos utiliza-­
dos en los productos de exportación¡ asf como también,­
los artfculos que se envén al extranjero seguir&n exen­
tos del impuesto al valor agregado. 

1 Infraestructura y servicios en puertos que benefician 
la exportación: se buscar& resolver los problemas rel~ 

clonados con las áreas de: transporte marftimo, ferr_Q 
viario, aéreo, autotransporte de carga y maniobras de -
carga y descarga en puertos y fronteras. 

1,5 ESTfKULOS FISCALES A LA EXPORTACION 

La competencia en los mercados fnternacicnales, es cada -
vez m&s fuerte, lo que ha provocado que muchos pafses realicen 
esfuerzos decididos que permitan a sus bienes y servicios la -­
concurrencia a tales mercados. 

El aprovechamiento parcial de la capacidad instalada de d.! 
versas ramas de la industria nacional, implica mayores costos -
de producción, que es conveniente reducir aumentando las expor 
taciones, si se est&n realizando o bien analizar la posibilidad 
de comenzar a hacerlo. Por tanto, se requiere de un esquema -
de apoyo fiscal a las exportaciones, cuya finalidad sea incent.! 
var la participación en los mercados del exterior, ofreciendo -
bienes y servicios que cuenten con calidad, precio competitivo, 
y abastecimiento adecuado. Los anteriores conceptos han deter-
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minado que el Gobierno Federal implante un esquema de est!mulos 
fiscales, cuya aplicación permita lograr el objetivo de fomen-­
tar e Incrementar el comercio exterior de México, que a su vez 
pueda impactar en nuestra Balanza Comercial. 

b) 

e) 

d) 

e) 

ESQUEMA DE ESTIHULOS FISCALES Al COMERCIO EXTERIOR 

1 .5 .1 A LAS VENTAS DE EXPORTACION 

TIPO DE ESTIMULO 

Devolución de los impuestos 
indirectos y el general de -
importación de productos ma­
nufact~rados. 

Incentivos fiscales a favor 
de las empresas de comercio 
exterior. 

Exención a comisionistas y -

mediadores residentes en el -
extranjero. 

Devolución o acreditamiento -
del impuesto al valor agrega­
do por la exportación de bie­
nes y servicios. 

Devolución de impuestos de i.!!! 
portaci6n de tecnolog!a y 

servicios. 

BENEFICIARIO 

Exportadores de pro­
ductos manufactura-­
dos. 

Consorcios y empre-­
sas de Servicios de 
productos manufactu­
rados registrados ª! 
te la SECOFIN. 

Comisionistas y me-­
diadores residentes 
en el extranjero. 

Los exportadores de 
bienes y servicios -
causantes de éste i.!!! 
pues to. 

Empresas o personas 
f!sicas mexicanas. 



f) 

A) 

b) 

e) 

A) 

b) 
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Incentivos fiscales a favor 
de las empresas de comercio 
exterior que promueven -­
las exportaciones de tecno­
logfa y servicios. 

1.5. 2 A LA PROOUCCION DE EXPORTACION 

TIPO DE ESTIMULO 

lmportaci6n temporal para e:s 
portacl6n (materias primas). 

Incentivo fiscal a las impo_! 
taciones de maquinaria y e-­
quipo que se destine a prod_!! 
clr manufacturas de exporta­
ción. 

R~glmen de la Industria ma-­
qufl adora. 

l.5.3 OTROS 

TIPO DE ESTIMULO 

Autorización para la Imple­
mentación del slste~a de coj 
teo directo. 

Incentivo fiscal a favor de 
las empresas navieras. 

Consorcios registra­
dos ante SECOFIN. 

BENEFICIARIO 

Industrias exportad_!! 
ras. 

Industrias exportad_!! 
ras. 

Industria maqullado­
ra. 

BENEFICIARIO 

Industria exportado­
ra. 

Empresas navieras m_!l 
xi canas. 
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1,6 MARCO JUR!DICO DEL COMERCIO EXTERIOR 

En éste inciso se pretende aar una visi6n de conjunto que, -
sin llegar al aetalle y a la transcripción de los articulas que -
regulan el Comercio Exterior Mexicano, si desea presentar un bol 
quejo general que contenga los aspectos tundamentales en Ja mat~ 
ria y dar la Información sobre las leyes o c6digos en particular, 
a las cuales se pueda recurrir como fuente directa ae informa- ~ 

ci6n; 

DERECHO ADUANERO 
1 lene como objeto regular la entrada y la sal ida de mercan­

cfas en el pa!s; se estructurar& b&sicamentc en los principios -
del derecho tributario en relaclOn al establecimiento de las - -
prestaciones fiscales, la determinaci6n de estos; los sujetos -­
que, como particulares o autoridades, intervienen en la relacl~n 

que se origina por el ingreso o salida ae mercancfas del territ! 
ria nac1onal. 

La materia aduanera en nuestro pafs estS contenida en dfver 
sas leyes, decretos, acuerdos, en tratados internacionales de C! 
rScter bilateral o mult1rateral, el los casos en que éstos tra-­
tan especfffcamente cuestiones relacionadas con el comercio ext2 
rfor del pafs. Asf pues, a continuac16n menciono sólo los ins-­
trumentos legales m&s Importantes del aerecho aduanero mexicano: 

l. Ley reglamentaria del parrafo segunao del artfculo 131 
de la Constituci6n Polftica de los Estados Unidos Hexi-
canos, 

2. COdlgo aduanero de los Estados Unidos Mexicanos, 

3. Tarifa del Impuesto General de ExportaciOn, Tarifa del 
Impuesto General de lmportaclOn, 

4. Ley de Ingresos ae la federación, 
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5. Tratados Internacionales dentro del marco de la Consti­
tuclon Mexicana, bilaterales o multilaterales, ratifiC! 
dos por el Senado. 

Bases fundamentales dcl régimen aouanero en el derecho mexl­
~: 

El fundamento del régimen aduanero mexucano, como tooo est! 
do oe derecho se deriva de la ~onstituci6n Política de los Esta­
dos Untaos Mexicanos. Básicamente son los acueraos 31 tracciOn 
IV., articulo 49 tracciOn VII, articulo 73 traccion XXIX, artlc~ 

lo 89 fracción XIII y artlculos 117, llB, 124 y 131. 

Asfmlsmo existen oisposiciones varias en materia aduanera y 
comercial que como leyes secuendarias derivadas de la Constitu-­
cion Polltica oel pafs, regulan en forma relevante aspectos del 
comercio.exterior, lleganoo incluso a resultar que las materias 
mencionadas se encuentran oroenadas en aspectos operativos por -
las disposiciones de reglamentos, decretos, acuerdos y circula-­
res que emitan dependencias gubernamentales que tengan competen­
funcional en las actividaoes ·relacionaaas con las materias antes 
mencionadas. 

Partiendo de que la República Hexicana se encuentra organi­
zada en su estructura polltica, como un RepúDlica Federativa, la 
tacultad de establecer contribuciones sobre el comercio exterior 
es exclusiva de la federación, afirmación que se apoya en el ar­
tfculo 117 ya que las entidades feoeratlvas no pueden en ningún 
caso gravar el tránsito de personas o cosas que atraviesen su t! 
rritorlo, ni prohibir, ni gravar, directa o Indirectamente la en 
trada a su territorio ni la sal ioa de él, a ninguna mercancfa n! 
cional o extranjera, asf como tampoco puede gravar la circula- -
ci6n ni el consumo de efectos nacionales o extranjeros con lm- -
puestos cuyo manejo se efectúa por aduanas locales. 

~1 sistema jurfdico mexicano tiene mecanismos constltucion! 
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les establecidos, que permiten responaer a la necesidad de ade-­
cuar los causes legales en rorma &gil como lo requiere la activ! 
dad económica, en este caso la comercial. Por ello, la Constlt! 
ción de la República en sus artfculos 49 y 131 faculta al poder 
ejecutivo, para que a trav~s de decretos o acuerdos dicte d1spo­
s1ciones de crar&cter general que regulen ciertos aspectos de la 
actividad económica y comercial dentro del pafs, a efecto ae que 
con la agilidad que estos los requieran, se vaya adaptando el N! 
gimen legal a las exigencias concretas. 

1 

1 
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~.- MECANISMOS OPERATIVOS 

A través de diversas instituciones y de programas operati­
vos que las mismas han formulado y establecido, el Gobierno de 
México busca que cada dfa sean m~s ~giles y sencillos los méto­
dos y sistemas para 1 levar a cabo las exportaciones en México. 

A continuaci6n se explicaran algunos de estos mecanismos -
que se han establecido para cumplir éste objetivo del gobierno 
mexicano. 

2,1 IMCE (INSTITUTO MEXICANO DEL COMERCIO EXTERIOR) 

Es una entidad del gobierno que contribuye al logro de los 
proposito fijaaos por el gobierno en materia de comercio exte-­
rior, con el fin de ampliar y diversificar los principales mer­
cados internacionales, aprovechando la capacidad instalada su-­
ceptible de generar exportaciones de nuestros principales pro-­
ductos, as! como las divisas necesarias para la realizaci6n de 
importaciones indispensables para nuestro pafs. 

Para ello, el IHCE promueve y organiza ferias, tanto nacig_ 
nales como internacionales, ya que éstas han demostrado ser un 
mecanismo eficaz para establecer vínculos comerciales con el e! 
terior y desarrollar las ramas productivas con capacidad de ge­
nerar divisas. 

Adem~s. el tHCE realiza estuaios sobre comercio exterior,­
cuyo prop6sito fundamental es el de servir de apoyo a las dele­
gaciones comer&'i:les mexicanas que viajan al extranjero, y tam­
bién aporta elementos para el segujmiento de las comisiones mi! 
tas, bilaterales y multilaterales. 

Para lograr lo anterior, se encarga de: 
1 Asesorar, apoyar y orientar a la comunidad exportadora. 
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1 Realizar estudios de las ramas oe la actividad product! 
va que tengan articulas de exportación. 

1 Analizar los mercados donde puedan colocarse los produc 
tos. 

1 Propondr~ la simplificación de tr§mltes para las expor­
taciones. 

1 Dará asistencia técnica y apoyo a la comunidad exporta­
dora. 

1 Actuará como catalizaoor para la co1ocacion de nuevos -
productos y para la conquista de nuevos mercados. 

1 Coordinará el establecimiento de un grupo consultivo de 
calidad para los productos de exportac16n. 

1 Capatar y difundir oportunidades comerciales 
1 Impartir cursos de capacltac16n a la comunidad exporta­

dora. 
1 Otorgar tncent1vos promocionales. 

En conformidad con los objetivos generales ae polftlca ecQ 
n6mica del pa!s, el Gobterno federal autorizó la constitución -
de "Fideico111so para 11 Cobertura de Riesgos Ca11biarios", el -­
cual tendrá como final1dao efectuar operaciones que liberen de 
riesgos cambiarlos a las oependencias y entidades de la Adminl! 
traciOn Pública Federal y a las empresas establecidas en el - ~ 

pafs, que tenqan adeudos en moneda extranjera o los contraigan 
en el futuro, para que contlnüen siendo fuente permanente de -­
creac16n de empleos, contribuyendo al desarrollo económico y SQ 
cial de México¡ a través de programas que tiendan a evitar el 
otorgamiento oe subsidios. 

Caracterfsticas: 
l) Fideicomitente: La ~ecretarfa de Programacl6n y Presu-­

puesto. 
2¡ Fiduciario: El Banco de México. 
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3) El patrimonio se integra con: 
a) Aportación inicial del gobierno. 
b) Pagos en moneda nacional de los partic1pantes en los 

oistintos programas ae riesgos cambiarios. 
e) ~réditos que otorgue. 
d) Cantidades en moneda extranjera que reciba por préi 

tamos. 
e) Divisas que adqu1ere para hacer frente a sus oblig! 

clones. 
f) Aportaciones extraordinarias que realice el gobier­

no federa 1. 
g) Bienes, derechos y obligaciones que adquiera o con­

tra1ga por cualquier otro titulo legal 

Operaciones y Actividades: 
1 Vender divisas a las aependencias y entidades de la Ad 

m1nistraciOn Pablica Federal y a las empresas estable­
cidas en el pa!s, de acuerdo a los programas que se ei 
tablezcan. 

1 Invertir sus ingresos, procuranao que éstos le permi-­
tan adquirir las divisas que deban pagarse a tos partl 
cipantes de los programas. 

1 Otorgar créditos o préstamos en moneda nacional que 
sean necesarios para participar en los programas. 

2.3 COMPEX 

Actualmente se ha creado el COMPEX (Co•isi6n Mixta para -­
Progra•as de Exportación), con el fin de ayudar en materia de -
comercio exterior entre los sectores público privado y sovial. 
Su principal función es el analisis y concertación ae los pro-­
gramas de exportac16n para ramas industriales. 
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El principal programa que ha desarrollaso esta comisiOn es 
el denominado PROGRAMA DE FOMENTO Y REGULACION DEL COMERCIO EX­
TERIOR, el cual ttene como prop6stto el fomentar las exportaci~ 
nes no petroleras, buscar nuevos mercados y proptc1ar la susti­
tuci6n selectiva de importaciones con e1 fin de coadyuvar al e­
quilibrio de la balanza comercial y la racionalizaci6n de divi­
sas. Para lograr ~sto, se apoya en la polltica cambiarla y en 
las condiciones actuales por las que atraviesa la economla na-­
cional e internaciona 1, as! como en la apl icaci6n de los instr.!!_ 
mentas de protecct6n comercial, tales como: aranceles, permisos 
previos y precios oficiales entre otros. 

En ese sentido y con el prop6sito de aar cumplimiento a -­
los objetivos relativos a la polltica de protecci6n, se haran ! 
justes a las fracciones arancelarias. 

Se tratara de continuar con el proceso de fomento a las e! 
portaciones, a través de la exenci6n del requisito de permiso -
previo para los bienes suceptibles de exportaci6n. 

Respecto a la polfttca de desarrollo de franjas fronteri·· 
zas y zonas libres, se podrla decir que tiene como proposito -­
fundamental asegurar el abasto de la poblaci6n de productos na­
cionales, aprovechando esta regiones como plataformas de expor­
taci6n y fomentar la creaci6n y fortalecimiento de empresas na­
cional es. 

tn apoyo al incremento de 1 as exportaciones que se preten­
de, se continuara con el programa de expediciOn de certificados 
de origen, con los cuales nuestros productos gozan de una redui 
c16n en el impuesto arancelario. 

Se derogaran los controles a los productos no subsiaiados 
y de los que exista exedente, propiciando la afluencia de visi­
tantes extranjeros para adquirir productos nacionales con la -­
consecuente capataci6n de divisas. 
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México intervendrá en los distintos foros internacionales a 
través se sus delegaciones, promoviendo y concertando convenios 
bilaterales y multilaterales, con el prop6sito de obtener los -
máximos beneficios y comercialización. 

Se continuará con los mecanismos de negociación comercial -
en negociaciones de trueque entre el sector pablico y otros paí­
ses y se seguirá buscando aumentar el desarrollo de las empresas 
del sector privado a través de incentivos financieros y fiscal•~ 

Se impulsarán mecanismos de comercialización privados i pG­
blicos.a linde proporcionar mayores facilidades para la export! 
ción de productos nacionales de manera eficiente y racional. 
Las empresas comercializadoras recibirán apoyo financiero de • -
BANCOHEXT y de la banca de primer piso, para financiar sus impor 
taclones para que puedan dar crédito a sus compradores. El IMCE 
les dará asistencia técnica y administrativa y cooperará para -­
simplificar los trámites que éstas entidades tengan que realizar 
para sus importaciones y exportaciones. 

2.4 SECRETN!(A ltCHICA !!EL GAltll!ETE DE CQ!!ERCIQ EXJEllOR 

Siguiendo la política que el Gobierno Mexicano ha seguido • 
para el fomento de las exportaciones fue creada la .Secretarfa •• 
Técnica del Gabinete de Comercio Exterior. 

El Ejecutivo Federal con el propósito de establecer h coor 
dinación adecuada de las tareas interinstitucionales que Implica 
la definición y evaluación de la polftica y marco oparativo del 
comercio exterior, realiza reuniones del Gabinete de Comercio •• 
Exterior. 

Sus objetivos generales son los siguientes: 

1 Establecer una coordinación de las tareas interdependen-
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cfales, definiendo las acciones para la ejecucf6n de los 
programas concurrentes, con el objetivo de ampliar, di-­
versificar y equilibrar, las relaciones comerciales con 
el exterior; fomentar la sustitucf6n eficiente de Impor­
taciones y propiciar la generaci6n de empleo, entre o- -
tros. 

1 Asegurar la eficiencia de las acciones y la consecuci6n 
de las metas y programas del Gobierno Federal, mediante 
la concertaci6n de los intrumentos que conlleven al se-­
guimiento y cumplimiento de los acuerdos que se dicten -
en el seno del Gabinete. 

1 Mantener un adecuado análisis y evaluaci6n de las políti 
cas, programas y objetivos de los procesos de comercio -
exterior, con el objeto de vincular con claridad la reor 
denacf6n econ6mica y las modificaciones en el ~mbito de 
la Industria y el comercio exterior. 

El Gabinete de Comercio Exterior está Integrado por los ti­
tulares de la Secretarías de Comercio y Fomento Industrial, Rel! 
ciones Industriales, Hacienda y Crédito Público, Programacl6n y 
Presupuesto, Contralorfa General de la Federacf6n, y Energía, Mi 
nas e Industria Paraestatal. Asimismo, asisten los titulares de 
otras dependencias y los funcionarios que determinen, o bien, 
autorice, el Ejecutivo Federal. Las reunl6nes del Gabinete son 
precedidas por el C. Presidente de la República. 

Para el cabal cumplimiento de los acuerdos tomados en el S! 
no del Gabinete de Comercio Exterior, son fundamentales la coor­
dinaci6n y el seguimiento de las polítlcasy acciones que emanen 
de éste foro. En tal virtud se contemplan dos Instancias de tr! 
bajo, an~lfsis y gesti6n: el Grupo Técnico y los Grupos de tra-­
bajo. 

El Grupo Técnico lo constituyen los subsecretarfot de las -
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dependencias que integran el Gabinete. Se orienta fundamental­
mente, al estudio y an&lisis de los temas de agenda y documen-­
tos de apoyo que son vistos en las reuniónes del Gabinete. 

Los grupos de trabajo, integrados por los directores gene­
rales de las dependencias participantes, se abocan a la elabor! 
ción de documentos preliminares que son sometidos a la conside­
ración del Grupo Técnico. Este último determina la viabilidad 
para que los trabajos formen parte de los asuntos a tratar en el 
seno del Gabinete. 

Independientemente de las Secretarfas de Estado que canfor 
man el Gabinete de Comercio Exterior, se ha requerido de la - -
constante participación de otras dependencias o entidades del -
Gobierno Federal, entre las que destacan las Secretarfas de Tu­
rísmo, Agricultura y Recursos Hidr&ulicos,.Comunicaciones y - -
Transportes y Pesca, así como la del Banco de México, Banco Na­
cional de Comercio Exterior. Adem&s de lo anterior. la Secret! 
ría Técnica participa en foros tales como: El Comité de Con- -
trol de Cambios, La Comisión Mixta Asesora de Polftica de Comer 
cio Exterior, la Comisión Intersecretarial de Desarrollo Front~ 
rizo, la Comisión de Aranceles, la Comisión de Inversiones Ex-­
tranjeras y los Consejos de Administración del Instituto Mexic! 
no del Comercio Exterior y del Banco Nacional de Comercio Exte­
rior. 

El programa de trabajo aprobado por el Gabinete de Comer-­
cio exterior, contempla una serie de temas que se pueden agru-­
par en: 

a) Programas que generan un marco normativo para las acciQ 
nes de comercio exterior: 

El Programa de Desarrollo Industrial y de Comercio 
Exterior. 
El Programa de Desarrollo Integral de las Fronteras 
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y Zonas Libres. 
El Programa de Financiamiento del Sextor Externo. 
El Programa de Comercio Exterior del Sector Industri­
al Paraestatal. 
El Programa de Transporte para el Comercio Exterior. 
El Programa de Sustitución de Importaciones. 

b) Instrumentos de apoyo a los programas anteriormente sen! 
lados: 

La simplificación de tr!mites Administrativos para el 
Comercio Exterior. 
Los mecanfsmos de comercialización del sector público 
y el privado. 
Promoción de la industria maquiladora de exportación. 
Estimulas fiscales y promocionales al comercio exte­
rior. 
Infraestructura para el comercio exterior. 
Control de calidad. 
Inversión extranjera y transferencia de tecnologfa. 
An!lisis y perspectivas del sector externo. 
Presupuesto de divisas. 
Estudio de la capacidad instalada del sector producti 
va. 
Análisis y estrat~gia comercial con pafses y bloques 
económicos. 
Mercado petrolero. 
Acciones sectoriales en los ~mbitos pesquero, de sa-­
lud, agropecuarios y turísticos. 

e) Instrumentos generales en la polftica de Comercio Exte-­
rior: 

Capatción de divisas. 
Disponibilidad y asignación de divisas 
Tipo de cambio realista. 
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Protecci6n al comercio exterior. 

2.5 Existen también otras entidades decentralizadas, cuyas 
funciones est4n encaminadas al fomento de las export! 
clones como son: 

EXPORTADORA MEXICANA, S.A. DE C.V. 

Esta entidad realiza Investigaciones sobre la oferta nacio­
nal de productos manufacturados y semimanufacturados factibles -
de exportaci6. También establece contactos comerciales con dif~ 
rentes paises con el fin de realizar y fomentar exportaciones, ! 
dem&s de contribuir con la raclonallzaci6n de importaciones de -
bienes de capital y de consumo. 

EXMEX, efectaa tr!mltes legales y administrativos en apoyo 
a la exportación de productos que reanan caracterfrstlcas de com 
petitividad y aceptación en el exterior, coadyuvando a la capta­
ci6n de divisas necesarias para el saneamiento del sector exter­
no. 

IMPULSORA Y EXPORTADDRA NACIONAL, S. DE R.L. DE C.V. 

IHPEXNAL, tiene como objetivo contribuir al fomento de las 
exportaciones no petroleras y a la racionalización de las Impor­
taciones de acuerdo a las prioridades nacionales. La entidad d~ 
sarrolla operaciones comerciales en forma directa y a nombre prQ 
pto, o como mand~tario o comisionista de empresas privadas naciQ 
nales o extranjeras, orientando sus actividades hacia la bOsque­
da de mejores condiciones para comprar o vender en el mercado e! 
terno y contribuyendo con sus acciones a los objetivos del pro-­
grama de Desarrollo Industrial y Comercio E~terior. 
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CAPITULO II (RESUl/ENI 

El 9obierno aJtual, tiono el firme prop6sito ds aumentar las 

e:portacioneo no pt;t1,0Leras., utilizando la capacidad instalada o­

ciosa,, apoyando a las 1•amao del saetar e:po1'tadoJ•, productores da 

bienes de consumo no duradaro, agroindustrialoa y manufactu11ero y 

con "" arado do intog1•aci6n nacional satisfa<Jtorio, ao! como a -­

las emp1•esas maqui lado ras. 

Uno da loo int11u~o,1tos para logara estos prop6oitos,, es el -

da ~antener un tipo da uambio realista, con un deolinamicnto con­
gruente a la inflaoidn aotabl'1ciondo dos mel'oados de divlsao: uno 

auJeto a co,itrol y otro Libre. 
Ot1•ao do las medidas de apoyo oor1: dar 1m financiamiento oo~ 

petitivo inter11acionalmente a traves de inotitucioneo talco como 
EAh'COlt!:..~xT y FON8X; mm1teneI' un rlgimon do libe1•aliaaai6n de laa -

les ~mpoPtacioncu tcmpovaLoa para o:rpo1•tav; y La oimpLifioaoidn y 

dacentraLi~aaidn do los trdmites do oomaroio o:rteriov ademda de -

crear u11 esquema de eot!muZoo fiooaZes cuya finalidad sea inconti 
uar la paPtiaipaaidn de Los me1•oadoa del e:rteriior que a su vea ·i!! 

pacten er1 riueatra balanaa comovcial. 

Ademds dü diveraaa inatitucionea y da p:rogramaa opsrativos -
que las miomao l1an formuZado, oc busca que cada d!a aean máo ági­

Zea y oencilZoa loa mlftodos para tzovar a cabo /.as o:po1•taoionas; 
algunaa do 4atao inotit.uoionoo y meoaniomoo oon: ol Inotituto ..,_ 

He:icano del Comez•aio E:tol'ior IIllCE), Comisidn lti:ta para Progr!! 

mas de E:pol'taci6n (COHPEX), asi como aZgunas smpreaas dodioadaa 

al fomento de lau e.z:poI'taoioneo. 



C A P 1 T U L O 111 

Factores que determinan la 
eficiencia de las exportaciones 

y decisiones a tomar para que una 
empresa comience a exportar 

l 
1 

! 
¡ 
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Las naciones comercian unas con otras, b&sicamente por las 
mismas razones que los individuos entablan un intercambio de 
bienes y servicios; para obtener los beneficios de la especiali 
zaci6n. Desde el momento en que las naciones, al igual que los 
individuos no tienen la misma capacidad para producir todos los 
bienes, surge la posibilidad de un beneficio mutuo si cada uno 
se especializa en lo que produce mejor y obtiene lo dem~s de~ 
los otros paises. 

Los principios que rigen la composici6n y direcci6n del c~ 

mercio internacional, son los mismos que rigen el comercio inter 
regional dentro de un pals. La diferencia radica en que cada_ 
pals aplica sus propias poltticas comerciales, monetarias y fil 
cales que de diversas formas alteran el movimiento de bienes y 

servicios, a nivel mundial. 

l·- QU[ tS tXPORTAR· 

La exportaci6n es una venta que se realiza m~s all& de las 
fronteras arancelarias en la que est& situada la empresa. Ex-­
portar es vender y s61o vender. 

Ante una exportaci6n determinada, el empresario debe tener 
en cuenta todos los factores que utilizarla para vender en su 
propio mercado; y naturalmente, algunos m!s; los Incentivos de 
la·admlnistraci6n nacional que le favorecen, las barreras que_ 
va a encontrar en la admln1stracl6n del pafs al que dirige las 
ventas y también tendr& que tener en cuenta que las t~cnicas ~ 
propias de la venta, diseno, embalaje, transporte, contratacl6n, 
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etc., son algo distintas en el comercio internacional. Pero 
lo básico de la definici6n exportadora es la propia venta. 

~-- ANALISIS tE LA cnPRESA PARA LA EXPORTACIO•· 

Un buen principio cuando un empresario pretende exportar, 
es el análisis de su propia empresa desde diversos puntos de_ 
vista, lo que le será de gran ayuda para evaluar su capacidad 
real de abastecer algOn mercado en el exterior y le evitará ~ 
probables problemas en el futuro, como la insuficiente oferta 
para enfrentar la demanda externa, la incapacidad de ofrecer 
financiamiento a sus clientes, etc. 

1) Capacidad ffsica de exportacl6n Se mide por la ca-
pacidad instalada, que representa la produccl6n poten 
cial y de la cual hay que deducir un porcentaje que _ 
se destina a consumo Interno. Desde un punto de vis­
ta dinámico hay que contemplar las posibilidades de_ 
expansi6n de la planta, asf como del consumo interno. 

b) C1pacid1d econ6•1ca de exportaci6n : En el supuesto 
de la existencia de la capacidad ffsica de exporta--~ 
cl6n, es necesario verificar si los costos de produc­
ci6n y comercializaci6n de la firma le permiten comp~ 
tir en los mercados internacionales. Asf mismo, ha-­
brá que evaluar la sltuaci6n financiera de la empresa. 

e) C1p1cld1d 1d•inlstr1tlv1 : Se verifica si la firma 
tiene una organizaci6n adecuada para el negocio de e! 
portaci6n. Es decir, si cuenta con departamento de _ 
exportaci6n y funcionarios capacitados en asuntos de 
procedimientos de exportacl6n, envases y embalajes, 
transportes, seguros y marketing internacional, 
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d) Deseo de exportación : Esto se puede también denomi-­
nar conciencia exportadora. Es necesario verificar la 
actitud mental del empresario hacia la exportación. 
Posiblemente desconozca las ventajas de la exportación 
para su firma o bien no tenga inter~s porque piensa ~ 
que es demasiado "complicado" o sus operaciones en 
el mercado interno son suficientemente rentables. 

As!, un problema clave es la capacidad ffsica de exporta-­
ción. Pero, se puede pensar en la expansión de la planta o en 
aumentar el número de horas de trabajo o el número de turnos. 
Obviamente, el futuro exportador puede hechar mano de los est!~ 
mulos fiscales y los apoyos financieros que el gobierno otorga, 
sobre todo, cu~ndo se trata de expandir la planta productiva. 

Si el problema es la capacidad económica, el exportador P! 
drS considerar la posibilidad de reducir precios de los produc­
tos destinados al mercado exterior, utilizando el costo directo, 
o bien, puede buscar fuentes alternativas menos costosas de~ 
abastecimiento de materias primas y maquinaria. Al igual que_ 
en el caso anterior, pcidrá recurrir a los estfmulos gubernamen­
tales de tipo fiscal y financiero, creados cspecfficamcnte para 
dar mayor competitividad a tos productores nacionales en el mer 
cado internacional. 

Si el. problema es la falta de capacidad administrativa, se 
podrán instrumentar programas de capacitaci6n al personal, en 
áreas como Tráfico y Comerciallzaci6n Internacional, etc., o 
bien, la empresa podrá aprovechar tos servicios de asesor!a y 
de capacitaci6n, que en materia de comercio exterior, algunas 
entidades ofrecen. 

Hoy en d!a, ta exportación no debe ser considerada como 
una operaci6n casual y aislada : 



DEBE CONSTITUIRSE E.~ UN NOVINit:NTO PERNANENTE 

QUE ASEGURE TANTO A LA ENPRESA CONO AL PAIS 

UN INGRESO CONSTANTE 

Por lo cual, es muy importante que la o las empresas que_ 
quieran exportar estén completamente seguras de que cuentan con 
la capacidad de producción suficiente para atender a las deman­
das del exterior; que sus productos sean competitivos tanto en 
calidad como en precio; que no existan demasiadas barreras que 
Impidan el buen desenvoivimf ento de estas ventas en el exterior; 
y también, que cuenten con la organfzacf6n eficiente dentro de 
su departamento de ventas para que todo lo anterior se pueda ~ 
cumplir. 

Por lo anterior, la empresa debe tomar cierta clase de de­
cisiones que los puedan llevar a la determinación de entrar o 
no al amplio marco del comercio internacional. 

Hay que tomar en cuenta que estas decisiones pueden estar 
Influidas por ciertos factores que se tienen que analizar con_ 
cuidado. 

Es por eso que a continuación se explican algunas de las 
decisiones que debe tomar una empresa para adentrarse en el co­
mercio Internacional, as! como también, los prf ncfpales facto-­
res que afectan esta toma de decisiones. 

3.- DCCISIONCS A TOftAR POR LA CftPRCSA. 

Las exportaciones conjuntas y las Importaciones de un pafs, 
son la suma de las transacciones fndfvfduales de los miles de 
Individuos y de empresas que manejan el comercio internacional 
de un pafs. Cada paso en una transacción de comercio interna--
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cional, requiere de la toma de decisiones. 

Ampliamente consideradas estas decisiones, se pueden agru­
par en los siguientes rubros 

3.1 Decisi6n de entrar en el mercado internacional. 
3.2 Consideraciones legales. 
3.3 Polltica de fijaci6n de precios. 
3.4 Canales de dlstribuci6n. 
3.5 Polltica financiera y de crédito. 
3.6 Empaque, embarque y procedimientos de seguros. 

3,1 pECISIÓN DE ENTRAR EN EL COMERCIO INTERNACIONAL : 

La decisión de entrar en el mercado internacional, requie­
re de una determinación ejecutiva mayor. Si la empresa utiliza 
materias primas, las cuales no se encuentran en el mercado na-­
cional, las debe obtener del exterior. El manejo de esta mer-­
cancla, autom~ticamente requiere participación en la promoción 
de mercados internacionales, ya sea directa o indirectamente. 

La decisión de exportar no es tan claramente determinable. 
Entrar en el mercado extranjero es una decisión importante, ya 
que significa entrar en una situación virtualmente desconocida 
para la empresa. 

3,2 CONSIDERACIONES LEGALES : 

Las consideraciones legales son cada vez m~s importantes _ 
para el empresario dedicado al comercio internacional. No sol! 
mente rige la ley del pals en que se encuentra situado, sino ~ 
también las leyes de varios paises y de las juridicciones en ~ 
las que se hacen negocios. Las leyes correspondientes a sus ~ 
transacciones internacionales, pueden indicar qué producto se_ 
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puede exportar o no, hacia un !rea particular del mundo, 

Las consideraciones legales también tienen que ver con la 
forma de organizaci6n que se ha de usar en la promoci6n de mer­
cados internacionales. En ciertas circunstancias, es prudente 
establecer una subsidiaria por medio de la cual se puedan hacer 
ahorros efectivos en impuesto. O bien, tal vez sea factible un 
método cooperativo de exportaci6n, comprendido en alguna excep­
ci6n a las leyes antimonop61icas del pa!s. Se encuentran consi 
deraciones legales en muchas &reas de la actividad; aveces don­
de no se les espera, como en la protecci6n de las marcas y los 
nombres comerciales, la negociaci6n de contratos y el estableci 
miento de una oficina, f!bricas o empresas en un pafs extranje­
ro. 

3,3 POLITICA DE FIJACl6N DE PRECIOS 

Los precios que se cotizan para las mercancfas que se mue­
ven en el mercado internacional, se pueden establecer como re-­
sul tado de la operaci6n de la ley de la oferta y la demanda o_ 
pueden ser precios monop61icos o administrados, o pueden quedar 
en algún punto intermedio de estos dos extremos. Para este pr~ 
p6sito en la conducci6n de la promoci6n de los mercados intern! 
cionales, el importador (comprador) debe quedar satisfecho de _ 
que, por la calidad de la mercancfa que est& comprando, el pre­
cio cotizado le ofrecer& una oportunidad razonable para obtener 
una ganancia. 

También puede suceder, que en las ventas de exportaci6n, _ 
tal vez no en todos los casos sean idénticas a los precios do-­
mésticos o a los precios de otros mercados en el exterior. 

3.~ cANALEs DE n1sJR•euc16N : 
Los canales de mercado disponibles para la conducci6n de 
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los negocios internacionales, pueden ser diferentes a los que _ 
se utilizan en los negocios nacionales. 

Existen vendedores, compradores, sucursales, etc., emplea­
dos en el comercio nacional, pero su uso en el mercado interna­
cional introduce condiciones peculiares a esta clase de nego--­
cios. Se pueden fundar sucursales en países extranjeros, pero 
el mHodo de establecimiento, el empleo de personal, la inver-­
si6n de fondos, etc., est&n regulados por las leyes de los paf­
ses en que se establece. 

3,5 POLfTICA FINANCIERA V DE CR~DITO : 

Los métodos comúnes de cotizaci6n doméstica de precios; e~ 
to es, 30 d!as neto; cuenta abierta; a 10 dlas con descuento,_ 
etc., se extienden en el comercio internacional, a go días. El 
pago no se efectúa por medio de cheques bancarios, como en la 
pr&ctica en el mercado nacional, sino por medio de letras de 
cambio giradas contra el comprador. 

También, en las transacciones internacionales, se encuen-­
tra la cuesti6n inevitable de la moneda extranjera. Esto, no 
s61o tiene que ver con la cantidad que se ha de recibir o de P! 
gar en d61ares norteamericanos, sino investigar si verdaderamen 
te la empresa extranjera con la que estamos haciendo negocios, 
cuenta con los recuras suficientes para pagar su importaci6n. 

El financiamiento en la promoci6n de mercados internacion! 
les, requiere que la empresa esté estréchamente asociada con su 
banquero. No siempre es f!cil ~btener la informaci6n de crédi­
to, ni tampoco es necesariamente confiable cuando se obtiene. 

La empresa se puede ver obligada a financiar con un banco 
las transacciones financieras y hay arreglos técnicos disponi-· 
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bles para este prop6slto. SI ha de vender a crédito y, en su _ 
caso, en qué condiciones; si se ha de pedir prestado sobre los 
documentos de una transacci6n; si se ha de obtener seguro de~ 
crédito, etc.; todas estas alternativas requieren decisiones; y 
éstas se tomarán de acuerdo al pals de que se trate y también _ 
dependiendo del producto que se pretenda exportar. 

3,6 Ef'IPAQUE, EH!!ARll!IE Y PROCEDIMIENTO DE SEGUROS : 

El empaque, el embarque y el procedimiento de seguros, es­
tán comprendidos en los aspectos de transporte de la promoci6n 
de mercados internacionales. Los requerimientos del empaque y 
del embarque para hacer frente a las demandas del mercado ex--­
tranjero, pueden ser los mismos que los de los mercados nacion! 
les. Es esta una cuesti6n de considerable preocupaci6n para ~ 
los exportadores, cuyas instrucciones sobre el surtido, el con­
tenido del paquete, el empaque, etc., se deben tomar en cuenta 
con seriedad. 

El transporte naval, generalmente es supervisado por un d! 
partamento de tráfico, cuyos despachadores de flete extranjero, 
están listos a ayudar. El seguro requiere de una cooperaci6n _ 
estrecha con el agente de seguros o el corredor, que ofrecen 
una variedad de p611zas para afrontar diferentes condiciones P! 
culiares de la venta en el extranjero. 

~.- fACTORCS QUE IMfLUVCM CM LAS DECISIONES. 

Los principales factores que influyen en la toma de deci-­
slones (anteriormente señaladas), caen dentro de los tres ru--­
bros siguientes : 
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4.1 Naturaleza del producto. 
4.2 Naturaleza del mercado. 
4.3 Naturaleza de la empresa. 

4,1 llATURALEZA DEL PRODUCTO : 

El producto ejerce la mayor influencia en la toma de deci­
siones para venta en mercados internacionales. El producto PU! 
de ser de tal naturaleza y de tal precio que no se pueda conce­
biblemente comercializar en el mercado internacional. 
Las materias primas, generalmente, se mueven en el mercado in-­
ternacional hacia los paises industrialmente desarrollados que, 
por lo tanto, tienen necesidad de éstas. Las materias primas _ 
provienen de paises que tienen una oferta excedente y que pue-­
den ofrecerlas en venta con una ventaja comparativa. En algu-­
nos casos, se exportan para complementar los suministros domés­
ticos de un pals; en otros, porque no las hay disponibles en el 
mercado nacional. 

Cuando se negocia en semimanufacturas y manufacturas acab! 
das, la decisi6n de exportar no es tan clara, ya que generalme~ 
te están consideradas como articulas terminados que compiten ~ 
con los existentes en el mercado nacional. 

La naturaleza del producto también regir~ en los precios 
que rigen la mercancla especifica. Las materias primas y las 
alimenticias, a menudo se cotizan según un patr6n mundial de~ 
precios. Los productores y los comerciantes no tienen poder P! 
ra fijar los precios, aunque pueden tratar de hacerlo por medio 
de un plan de control de precios. Los bienes manufacturados,_ 
por otra parte, se cotizan por parte del productor. SI el pre­
cio que éste fija, no está de acuerdo en términos de la calidad 
del producto que ofrece, pierde un mercado. En condiciones nor 
males, los precios deben representar ventajas para ambas partes 



- ~i -

(comprador y vendedor), con el objeto de que se concluya una~ 
transacci6n internacional. 

Los canales de promoci6n de mercados, se afectan por la n! 
turaleza del producto en que los productos primarios con frecue~ 

cia se comercian en mercados abiertos y en grados establecidos, 
mientras que las manufacturas requieren de venta personal de al 
gún género. El financiamiento de los productos primarios, a m! 
nudo se fija por la costumbre en el _comercio mientras que, en _ 
productos manufacturados, el financiamiento puede constituir un 
factor de competencia. Los productores primarios no requieren 
el cuidado en el empaque que las manufacturas y con frecuencia, 
se les embarca a granel sin ningún empaque en lo absoluto. 

4,2 NATURALEZA DEL MERCADO : 

La naturaleza del mercado o de los mercados, influyen tam­
bi~n, en las decisiones que se deben tomar también por parte de 
la empresa. Muchos de los factores de mercado se derivan de la 
naturaleza del producto, pero muchos otros, se relacionan con 
el mercado independientemente de la naturaleza del producto. 

Actualmente, los mercados del mundo están divididos en : 
mercados desarrollados y subdesarrollados (no existe ningún mer 
cado no desarrollado). El estado de desarrollo no s6lamente 
tiene que ver con la naturaleza de los productos que se mueven 
en el comercio internacional, sino también con la organizaci6n 
de conducci6n del comercio. Los establecimientos de negocios, 
financieros, de transporte naval y otros, están más altamente_ 
organizados en los paises desarrollados que en los subdesarro-­
llados. En realidad, en muchos paises subdesarrollados, estos 
establecimientos para la conducci6n del comercio internacional, 
son propiedad y están operados, no por nacionales, sino por ex­
tranjeros : usualmente por extranjeros procedentes de paises d! 
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con las pollticas nacionalistas de los paises subdesarrollados, 
que requieren que el comercio, en alguna medida, sea manejado 
por empresas nacionales y lineas navieras nacionales. 

En gran medida, la influencia del mercado se ejerce en tér 
minos de la pol1tica comercial de los diferentes paises. Las 
altas tarifas pueden descartar ciertas clases de manufacturas, 
debido a que el pais en particular está tratando de estimular_ 
el establecimiento de una industria nacional. Es más probable 
que las dificultades del tipo de cambio afecten adversamente~ 
los llamados articulas suntuarios que no los materiales esenci! 
les, necesarios para la conducci6n de los servicios sociales, _ 
para alimentar a la poblaci6n y para operar las industrias que 
puedan existir. 

4,3 NATURALEZA DE LA E!1PRESA 

La naturaleza de la empresa se ha de considerar tambi6n c~ 
mo un factor que influye en la toma de decisiones. Oespu6s de 
todo, las empresas las forman individuos y las actitudes de los 
individuos subyacen en la mayor parte, si no en todas, de las_ 
decisiones que se toman. Una empresa no está interesada en el 
mercado extranjero de su producto, debido a que los negocios n! 
cionales son adecuados. No tienen excedentes para vender al e! 
terior y no tienen interés en desarrollar los mercados extranj! 
ros, Esto es particularmente cierto en las empresas extranje-­
ras. 

Sin embargo, la empresa despierta y progresista, siempre _ 
está buscando mercados para expandir su mercado. Ya sea adelan 
tándose a las necesidades de los demás paises o desarrollando 
productos nuevos para comerciar con el exterior. 
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Mientras las empresas estén compuestas de individuos, ha-­
b~á esta diferencia de actitudes. Aunque estas diferencias no 
esUn relacionadas con la naturaleza del producto o la del mer­
cado, siempre serán decisivas debido a que las decisiones se t~ 

man por los individuos, estén o nó asociados con la empresa. 

5.- FACTORES GUC tCTCRftIIAI LA CfICIEICIA tC LAS EXPORTA 
CIONCS. -

Aparentemente, la exportaci6n es algo sencillo que se red)! 
ce a contar con un satisfactor y a colocarlo en un mercado esp~ 
clfico; sin embargo, para que esto se logre, es necesario abar· 
car los siguientes aspectos : 

5.1 Investigaci6n de mercados. 
5.2 Cotizaciones. 
5.3 Precio y Calidad. 
5.4 Transporte. 
5.5 Seguros. 
5.6 Documentaci6n. 

5,1 INVESTIGACION DE MERCl\DOS : 

Lo primero que tiene que hacer una empresa que quiere ex-­
portar, es realizar una apreciaci6n de los mercados de sus mer­
canclas y servicios. Se tiene que hacer una investigaci6n de 
mercado extranjero antes de tomar la decisi6n de embarcarse en 
la promoci6n dé mercados internacionales. 

Ningún exportador (productor o intermediario), establecerá 
una organizaci6n costosa ni apartará fondos para publicidad y_ 

promoci6n, sin tener en cuenta las posibilidades futuras de los 
mercados extranjeros a los que pretende entrar. El exportador 
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está interesado principalmente en la investigaci6n que descu-­
bra las posibilidades del mercado de una mercancfa o un grupo 
particular de rnercanclas; los gobiernos también hacen investi­
gaciones de este tipo, ya que sus Intereses son más amplios~ 
(tal es la funci6n del IMCE). 

Una empresa que proyecta una investfgaci6n de mercados C! 
tranjeros, primero debe definir los objetivos. La fnvestiga-­
ci6n ha de determinar : 

a) La convenfencfa de entrar en el mercado de exportaci6n 
por primera vez. 

b) La conveniencia de entrar en nuevos mercados de expor 
tacf6n. 

e) La conveniencia de cambiar los canales actuales de 
distribuci6n, etc. 

Ele•entos de la favestigacl6n de •creados en el extranjero 

Una investigaci6n de mercados bien realizada, se podrla 
decir que comprende las siguientes partes relacionadas : 

1 Un análisis de todos los mercados básicos que tienen 
que ver con las posibilidades actuales y futuras del 
mercado. 

1 Un estudio de las consideraciones de precio y calidad. 

1 Un estudio de los métodos de dlstrfbuci6n y mercado. 

1 Un estudio de las condiciones de crédito y de los mét~ 
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dos de otorgamiento de crédito. 

1 Un estudio de las instalaciones de embarque. 

1 Condiciones actuales de los negocios en estos mercados. 

Si Onicamente se hace un estudio de las condiciones norma­
les y corrientes de los negocios, puede hacer que un exportador 
rechace un mercado que puede ser favorable en un futuro. 

Fuentes de datos. 

La investigaci6n de mercados se puede llevar a cabo, ya~ 
sea por los propios exportadores a través de sus propias organl 
zaciones, los investigadores profesionales, los bancos, las com 
panfas navieras, las asociaciones de negocios de comercio exte­
rior o las organizaciones apoyadas por grupos exportadores, las 
agencias de publicidad para la exportacl6n o los organismos del 
gobierno. También se pueden obtener datos de las Embajadas,~ 
Consulados, bancos extranjeros, estadfstlcas y publicaciones de 
los banco~ extranjeros; en fuentes de las Naciones Unidas, en 
bibliotecas, etc. 

Factores b&sfcos en··;. fnvestfgacf6n de aercados. 

En realidad, no existe ninguna f6rmula preestablecida para 
Investigar las posibilidades presentes y futuras de aercado de 
cierto artfculo en particular. Cuando hay en el mercado del ~ 
mismo tipo en general, se hace un esfuerzo para determinar el_ 
volúmen existente, las fuentes de abastecimiento, 11 demanda y 

por Oltimo, las posibilidades futuras de ~ent1; pero cuando se 
trata de un producto que no se comercfa Internacionalmente, el 
procedimiento se complica, ya que no existen datos de una ofcr· 

. , . ; : ....... -' •• ,,;.:., ... ,~-:...Ht\·~ 
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ta actual o de cualquier otro dato o prueba tanJlble de demanda 
actual del mercado. Cualquiera que sea la sltuac16n, la solu-­
ci6n que se tome depende de que la 1nvesttgacl6n se ~aga sin 
desvlos y del Juicio del exportador. 

Los siguientes factores son b5sicos en una lnvestigacl6n _ 
de mercados y cada uno es muy Importante para hacer una selec-­
ci6n adecuada : 

&) Recursos, 

b) Comercio exterior del mercado. 

e) Poblaci6n y poder de compra. 

d) Competencia. 

e) Locallzacl6n geográfica. 

f) Consideraciones extranjeras gubernamentales y legales. 

g) Consideraciones financieras. 

h) Estabilidad general de los negocios. 

•) Recursos : 

Usualmente se presta mucha atenci6n a las Industrias domé! 
ticas y los recursos que puedan afectar vitalmente tanto a la 
oferta como a la demanda en un mercado particular. St se en--­
cuentra con que la mercancla de la clase en que el exportad.ar _ 
está interesado, se está produciendo en el mercado extranjero 
en prospecto, dicho exportador considera el voldmen del produc· 
to extranjero como parte de la oferta actual y como fuente de _ 
competencia en el mercado. Si los recursos de la regl6n extrarr 
jera (naturales, asl como la mano de obra) próyectaran el cree! 
miento de la industria nacional en un futuro cercano, la decl·­
s10n de la empresa se ver& influida. 
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Sin embargo, ta lnvestigaci6n no termina con la determlna­
cl6n de la capacidad de la regi6n extranjera para producir sus 
propios requerimientos de la mercancla en que el exportador es­
t! Interesado. Le preocupan a éste Igualmente otros recursos e 
industrias nacionales, pues de ellos depende el poder de compra 
de la región y ta probable demanda de mercado que el exportador 
tal vez pueda promover. Si el pafs extranjero poseé grandes r! 
cursos agrfcolas, forestales o mineros; con la probabilidad de 
que se desarrollen, pero con pocas industrias de transformacl6n, 
es probable que constituya un mercado natural para las manufac­
turas importadas. SI se trata de una nacl6n industrial, es pr~ 
bable que constituya un mercado natural para las materias all-­
mentlclas, materias primas y materiales semlcrudos. También 
puede ser un mercado excelente para aceites minerales, maquina­
ria industrial, especialidades manufacturadas y otras manufact~ 
ras terminadas que no se producen o que se producen en escala _ 
totalmente inadecuada para satisfacer las necesidades del pafs. 

b) Comercio Exterior del Mercado : 

la investigacl6n de mercado incluir& las exportaciones exi1 
tentes y las Importaciones del pals extranjero. Para esto se-­
ria conveniente hacerse las siguientes preguntas : 

* CuSJ es el car&cter general de sus exportaciones y ~ 

d6nde se venden ? 

* Cu&l es la naturaleza de sus Importaciones y de qué _ 
paises se obtienen ? 

* Qué tipo de mercanclas extranjeras encuentran un mer­
cado ah! ? 

* Las principales exportaciones del pals son tales que 
encuentran un f&cll ~ercado, o se ven obligadas a bu1 
car otros mercados de exportaci6n 
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* Las importaciones nacionales que reciben de la regi6n 
extranjera que investiga, son lo bastante grandes pa­
ra proporcionar una base de importaciones crecientes 
procedentes del pa!s 1 

e) Pob1aci6n y poder de conpra : 

Todavla, otro factor básico relacionado con el mercado, e! 
tá constituido por la poblaci6n y el poder de compra. Los da-­
tos relativos a la producci6n para la exportaci6n; el volúmen _ 
actual de las importaciones, los salarios y los ingresos; la~ 
distribuci6n de la riqueza, la propiedad de la tierra y el de-­
sempleo¡ la fragilidad expresada por las estadlsticas de los~ 
ahorros, los dep6sitos bancarios y otras¡ y las instalaciones_ 
educativas y el analfabetismo, pueden permitir a1 analista de_ 
mercados estimar el poder de compra de la poblaci6n de la re--­
gi6n y su tendencia en el futuro. Su poder de compra en el fu­
turo dependerá grandemente del desarrollo de sus industrias y_ 
de sus recursos agr!colas, minerales y forestales. Las estadfi 
tlcas tal vez Indiquen una gran poblaci6n, pero, a menos y has­
ta que esa poblac16n alcance un poder de compra sustancial, el 
mercado de importaci6n será muy pequeño. 

Se deben analizar necesariamente las estad!sticas de pobl! 
ci6n con respecto al poder de compra, el analfabetismo, los h3-
bitos, los requerimientos personales, los estilos arquitect6n1-
cos, los modos de vida y 1a psicologla social. las condiciones 
clim3ticas y aún la dieta, pueden ser Importantes factores del 
mercado en relaci6n con las mercanc!as particulares. 561amente 
la parte de la poblaci6n de un pa!s que P.ueda estar interesada 
en las mercanc!as del exportador, se debe considerar en el fut1 
ro Inmediato. E1 resto, que puede ser grande, es una conslder! 
clOn para el futuro mas distante, cuando quiera tambi~n adqui--· 
rir la capacidad y el deseo de comprar mercancfa Importada de _ 
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muchas clases. 

d) Coapetencla : 

Aparte de ciertas especialidades y ciertas mercanclas en 
que se encuentra presente el elemento monop6llco, todo el come! 
cio Internacional es, en mayor o menor grado, de competencia. 

La suma total de la producc16n nacional de una mercancla 
particular, más las importaciones de fuera, menos las reexporti 
clones a otros mercados, constituye una medida general de la o­
ferta y la demanda actuales de la mercancla en cuest16n. El 
analista de mercado sin embargo, se esfuerza por precisar las 
fuentes exactas de •sta oferta, la existencia probable de una! 
ferta excesiva temporal o de una depresl6n temporal de negocios, 
la calidad exacta de las mercanclas que los competidores ofre-­
cen y los precios y condiciones prevalecientes. Trata luego de 
adecuar la habilidad de su empresa para hacer frente a estaco~ 
petencla con éxito. 

e) Localizaci6n geogrlfica : 

Un factor importante en la seleccl6n de mercados extranje­
ros, ha sido con frecuencia la localizacl6n geogrlflca, especial 
mente en relac16n con los servicios y costos de transporte y c~ 
municaciones. 

La localizaci6n geográfica se traduce en un factor comer-­
clal dinlmico, primordialmente en términos de costo y servicios 
de transporte. Las tarifas de fletes ocelnicos desde los puer­
tos europeos y americanos hasta los mercados mis distantes de 
ultramar, se han mentenido usualmente a una paridad razonable, 
aunque no sobre la base de una paridas exacta, a modo de no de! 
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plazar a ningún grupo competidor de los mercados. Diferencias 
muy sustanciales de distancia se ignoran en los comercios a la! 
ga distancia. Esta paridad internacional de tarifas, sin emba! 
go, no se mantiene hacia los mercados cercanos y las tarifas_ 
oce&nicas pueden operar como una ventaja o desventaja de costos. 

La localizacf6n geogr&ffca también se relaciona con el fe­
rrocarril y otras formas de transportaci6n interior. Los servi 
cios directos de ferrocarril son una ventaja para muchos expor­
tadores. Los exportadores de tierra adentro, siempre se preoc! 
pan de las tarifas y servicios interiores hacia el océano, as! 
como de las tarifas y los servicios navieros oce&nicos. Las 11 
neas ferroviarias y las camioneras, conectan con los transpor-­
tes oce&nicos en los puertos y los exportadores est&n vivamente 
interesados en las tarifas nacionales de los ferrocarriles para 
exportacf6n aplicables a los diferentes puertos; en la absorcf6n 
de los costos de manejo portuario; en los costos de almacenamfen 
to y demoras en los puertos; en las Instalaciones de almacenaje, 
alijo y desplazamiento; en las instalaciones y los costos de f~ 

rrocarril y de muelle; en los tr&mites de despacho de fletes y 
en otros servicios, cargos o reglamentos que puedan afectar la 
entrega de los embarques al transporte marltfmo. 

La transportaci6n interior también puede ser una consfder! 
ci6n importante en el exterior, cuando se consideran las entre­
gas en puntos interiores dentro de los mercados subdesarrolla-­
dos. Para muchos puntos de destino, los únicos medios disponi­
bles de transporte son los r!os, las carreteras deficientes y_ 
las veredas en montaílas y desiertos. El uso de barc~zas fluvf! 
les primitivas, carretas o bestias de carga, no s61o limitan 
las ventas, sino puede regir los precios y el empaque de las _ 
mercanc!as exportadas. 

- -·- -· -. ,-, 
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f) Consideraciones sobre Gobiernos y Leyes extranjeras : 

La declsl6n de penetrar en. un mercado extranjero, se puede 
ver influida sustancialmente por aranceles protectores de tari­
fas de importacl6n, reglamentos desfavorables aduanales y cons~ 
lares y por otras restricciones; por discriminaciones de tari-­
fas; por leyes comerciales extranjeras Inconvenientes; por par­
te general de Inestabilidad gubernamental; por luchas civiles_ 
recurrentes, etc. 

g) Consideraciones financieras : 

Al efectuar una investigacl6n de mercados extranjeros, se 
presta mucha atencl6n a las consideraciones financieras como lo 
son : los servicios bancarios disponibles, ya sea que los pro-­
porclonen las sucursales extranjeras o los bancos nacionales; _ 
los tipos de cambio y las posibles restricciones de cambios; a 
la moneda; a la estabilidad general de las finanzas pdbllcas y 
a la estructura financiera privada del pals. 

h) Estabilidad general de los Negocios : 

Para determinar este punto, hay que hacerse las siguientes 
preguntas 

• El mercado en cuesti6n, l es dado a frecuentes trastor­
nos de los negocios 1 

• Es probable que estas perturbaciones contlnOen en el 
futuro ? 

• Se deben principalmente a inestabilidad polltlca y g~ 
bernamental; a razones monetarias, bancarias u otras 
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financieras, o a causas económicas con la dependencia 
con respecto a un cultivo determinado ? 

5.2 COTIZACIONES : 

Las cotizaciones y las condiciones de precios que se utili 
zan en el comercio internacional, se pueden dividir en dos gru­
pos genera 1 es 

l.- Las que en general indican el lugar de entrega. 

2.- Las que se refieren a 
a) El uso de precios cotizados como precios de lista 

o precios netos. 
b) La moneda en términos, de la cual se cotizan los 

prec los. 
e) Las bases generales de cantidad, calidad, tiempo 

o algún otro factor convenido, con respecto al ~ 
cual se determinan las cotizaciones de precios. 

Las varias cotizaciones de precios que analizaré son : 

1 EX-WORKS (En f~brlca, en punto de orfgen, almacén, plan 
tac Ión, planta, etc.). 

1 FREE ALONG SIOE SHIP-FAS (Libre al costado del buque) 
Indicando Puerto de salida. 

1 FREE ON BOARO-FOB (Libre a bordo del buque) Indicando 
el Puerto de embarque. 

1 EX-SHIP (Libre en el buque) Indicando Puerto de desti 
no. 

1 COST ANO FREIGHT-C&F (Costo y flete) Indicando Puerto 
de destino. 

1 COST-INSURANCE ANO FREIGHT-CIF (Costo, seguro y flete) 
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Indicando Puerto de salida. 

1 EX QUAY (En muelle) Indicando Puerto de destino. 

La discusión de cada una de estas cotizaciones, tiene por_ 
objeto : (1), indicar el punto exacto de entrega y, con ello,_ 
los costos que se entregan en la cotización; (2), determinar los 
aranceles respectivos del vendedor y del comprador; (3), determl 
nar el punto exacto en que el vendedor queda libre de obligación 
y en el cual el comprador asume esa obligación. 

EX-llORKS : 

(EN FABRICA). 
(Én punto de origen, almacén, plantación, planta, etc.). 
Según esta cotización, la obligación del exportador por pér 

dida o daño, sus aranceles y los costos incluidos en el precio_ 
de exportación, se sitQan en un mlnimo. La cotización se refie­
re a una f~brica, almacén, plantación u otro punto especifico de 
producción. 

FREE ALONG SIDE SHIP-FAS : 

(Libre al costado del buque). 
Indicando el puerto de embarque. 
Esta cotización no incluye el tiempo ni el costo de ·carga, 

si los hay. Si la mercanc!a permanece en un muelle esperando un 
barco en que se cargue, la espera puede ser costosa y es el com­
prador el que paga el tiempo de espera. 

En los transportes de mercanc!as a granel, en que el compr! 
dor alquila y proporciona su propio barco, las diferencias pue-­
den ser muy grandes. Los costos de demora del barco pueden ser 
altos y el tiempo ocioso que no se pueda cargar al buque, lo pa­
ga el comprador. 
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FREE ON BO~RD-FOB : 

(libre a bordo del buque). 
Indicando el Puerto de embarque. 
Esta cotizaci6n establece que el exportador • pague todos 

los gastos que se originan en poner los bienes efectivamente a 
bordo del buque se~alado y proporcionado por el comprador o pa­
ra él en la fecha o dentro del periodo fijado; proporcionar un 
recibo limpio del barco o un contrato de transportaci6n a bordo; 
responder por cualquier perdida o da~o. o por ambos, hasta que 
los bienes se hayan puesto a bordo del buque en la fecha o den­
tro del pel'!odo fijado y prestar al comprador, a solicitud del 
mismo y a su costa, ayuda en la obtención de los documentos que 
se expiden en el pais de origen, en el embarque o de ambos, que 
el comprador puede adquirir ya sea para los fines de la cxport~ 
ci6n o de importación en el lugar de destino ", Se requiere __ 
que el comprador • dé al vendedor aviso oportuno del nombre, la 
fecha de partida, atracadero de carga del barco y tiempo de en­
trega a éste ", pagar todos los costos subsecuentes y asumir t2 
da la responsabilidad subsecuente. 

EX-SHIP : 

(Libre en el buque). 
Indicando Puerto de destino. 
En este tipo de cotlzacl6n, el vendedor tiene la obllga--­

clón de colocar la mercancfa dentro del plazo previsto a bordo 
del buque, soportar los gastos y riesgos hasta que la mercaocfa 
haya sido colocada en el buque y puesta disposición del compra­
dor. 

El comprador tiene la obligación de : hacerse cargo de la 
mercancla desde que se ponga a su disposición; soportar todos _ 
los gastos de la inercancla desde que efectivamente se ponga a_ 
su disposición; y soportar los gastos de impuestos, despacho y 
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derechos para la descarga y/o importación de la mercancía. 

COST ANO FREIGHT-C&F 

(Costo y flete}. 
Indicando Puerto de destino. 
Las obligaciones del vendedor son : Proveer la mercanc!a, 

de acuerdo al contrato de venta¡ contratar el buque y pagar el 
flete y la descarga en destino¡ obtener la licencia o permiso_ 
de exportación; soportar los gastos y riesgos de la mercanc!a, 
hasta que haya sido cargada, pasando la borda del buque. 

las obligaciones del comprador son : Recibir la mercancla 
en el Puerto convenido y soportar todos los costos y gastos que 
haya sufrido durante su transporte hasta el lugar de destino; _ 
soportar los riesgos que pueda correr la mercancla desde el mo­
mento que haya pasado los limites o la borda del buque en el ~ 
Puerto de embarque. 

COST-INSURANCE ANO FREIGHT-CIF 

(Costo, seguro y flete}. 
Indicando Puerto de salida. 
Las obligaciones del vendedor son : Contratar el buque y_ 

pagar el flete y la descarga en destino; cargar las mercanclas; 
contratar a su costa el seguro; soportar los gastos y riesgos _ 
de la mercancfa, ·hasta que haya pasado la borda del buque en el 
Puerto de embarque. 

las obligaciones del comprador son : Recibir la mercancla 
en el muelle del Puerto de destino convenido y soportar todos_ 
los gastos que haya sufrido durante el transporte, menos el fl! 
te y el seguro; soportar los riesgos que corra la mercancfa, a 
partir del momento de que haya pasado la borda del buque en el 
Puerto de desembarque. 
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EX-QUAY : 

(En muelle). 
Indicando el Puerto de destino. 
Las obligaciones del vendedor son : Colocar la mercancla a 

disposici6n del comprador en el muelle del Puerto convenido y _ 

dentro del plazo previsto; obtener a su riesgo y expensas la 1! 
cenefa o permisos de importaci6n y soportar todos los derechos 
de aduanas; soportar los gastos que sean a cargo de la mercan-­
cla y todos los riesgos que pueda correr hasta el momento que 
efectivamente lo ponga a disposici6n del comprador. 

Las obligaciones del comprador son : Hacerse cargo de la 
mercancla, tan pronto haya sido puesta a disposici6n de él y CQ 

rrer por su cuenta lo que le sucede a la mercancla a partir de 
ese momento. 

Se puede ver con facilidad que estas cotizaciones est&n h! 
chas para ajustarse a toda clase de condiciones y circunstancias 
de la compraventa. 

5,3 PRECIO Y CALIDAD : 

Es necesario precisar datos especificas concernientes a los 
precios y a la calidad de las mercanclas que se han de ofrecer. 
Si se ha de hacer frente a la competencia extranjera, se deben 
hacer comparaciones esper.fficas de precio y calidad y es neces! 
ria determinar un nivel de precios y juzgar la demanda probable 
de la calidad o mercancla particular que se ha de exportar. 

La importancia del precio como factor de mercado, varia P! 
ra las diferentes mercanclas y en los mercados particulares. 
Si la calidad de las mercancfas del exportador son Iguales o C! 
si iguales a las mercanclas extranjeras competidoras, se deben 
afrontar precios de competencia y si el precio ha de ser tan b! 
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jo, que no atraiga al exportador, éste se retira de la competen 
cia. Si el poder de compra ·de un pals extranjero es bajo, los 
precios pueden ser también una consideración comercial vigente. 

La calidad de los productos - i~pcr••n•• aiompre - figura 
hoy como el factor más significativo en las decisiones de los 
compradores, hecho realmente verdadero, ya se trate de un ama 
de casa, de una corporación industrial o de una agencia de sum! 
nistros. 

Los altibajos en la calidad de los productos - oupeciatme~ 

te ~i ~q:1lllos qka üat6n deatinadoo a la expo1•taai6n -, han OC! 

sionado frecuentes tropiezos comerciales y p6rdidas económicas 
a los fabricantes de nuestra región, fenómeno que no deja de 
ser común tambi6n a muchas empresas de los paises de avanzado _ 
desarrollo industrial. 

Tales efectos surgen en el proceso de fabricación y as! 
mismo, cuando el articulo llega a poder del usuario, lo que su­
pone sobrecostos en los servicios de post-venta, y es por ello 
que las más importantes empresas han puesto en práctica proced! 
mientos de control riguroso para obtener un producto, en el cual 
su calidad haya sido diseftada, producida y conservada a un cos­
to económico capáz de satisfacer al consumidor. Estos procedi­
mientos son definidos como un conjunto de esfuerzos efectivos _ 
de los diferentes departamentos de una organización para lograr 
la integración del desarrollo, del mantenimiento y de la super! 
ción de la calidad de un articulo. 

Calidad, Producción y Costos.- Al nivel estrictamente In­
dustrial, el control de la cal idas es una actividad diractiva 
que se ejerce paralelamente al control do ta producci6n Y al ~ 
control do costos. 



De acuerdo con los nuevos principios que se aplican actual 
mente en las organizaciones industriales, este control se cum-­
ple en 4 etapas : 

a) El establecimiento de • standards • o patrones para d! 
terminar las metas en costo de calidas, para el funci~ 

namiento y para la confiabilidad del producto. 

b) Estimación de conformidad, que supone la concordancia, 
entre el producto manufacturado y los patrones establ! 
cidos. 

c) La acción oportuna, que implica aplicar la corrección 
necesaria cuando dichos patrones o " standards •, no _ 
hayan sido cumplidos y, 

d) Programas de mejoramiento, que se dirige en forma de _ 
·esfuerzo continuado a mejorar los patrones de costos, 

de comportamiento y de confiabilidad del producto. 

Exigencias de la competencia.- Las siguientes considera-­
ciones han sido tenidas as! mimso en cuenta por las compañlas _ 
ante el fenómeno del aumento de las exigencias de la competen-­
cia, cuya base es cada vez m!s la alta calidad de los productos 
ofrecidos. 

l. El comprador industrial y el consumidor privado, han_ 
venido acrecentando sus demandas de calidad en forma 
muy aguda. Esta tendencia, al parecer, ser! mh n1arc!_ 
da en el periodo de intensa competencia que se avecina, 
cuando nuevos paises participen en la disputa de los_ 
mercados internacionales. Una tecnologla nueva ha he­
cho posible la aparición de productos nuevos que ofre­
cen un mayor nOmero de funciones, con un comportamien-
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to de más alto nivel. Una tendencia que se torna sig­
nificativa por el hecho de que los productos son cada 
vez más complejos, lo que implica que han aumentado~ 
las posibilidades de mayores y más frecuentes fallas. 
Por lo tanto, para mantener la confiabilidad en el pr~ 

dueto - ª''1 a n~vctas anteriores -J es necesario mejo­
rar los componentes. 

2. Por causa de las exigencias crecientes del consumidor 
en productos de alta calidad, pronto pasarán de moda 
las prácticas y técnicas actualmente en uso. Y el de­
sarrollo rápido de la tecnologta para productos nuevos 
y las exigencias de un comportamiento mejor, han hecho 
que se establezcan tolerancias más rigurosas. 

Materiales que en otro tiempo podlan ser evaluados con 
un simpre exámen visual, tienen hoy que ser anal izados 
por procedimientos qulmicos y ftsicos para asegurar~ 
que se trata. Al mismo tiempo, el empleo de la autom_!! 
tizaci6n como medio clave para la evaluaci6n rápida de 
calidad, ha aumentado la necesidad de mecanizar el e-­
quipo de inspecci6n y de pruebas. Por lo tanto, la 1!! 
versi6n en el control de calidad - •n comparaoi611 0011 

lan cantidadoo imJol•tidas en el equipo do p1•od11aci6n -, 

llega ya en algunas empresas del 10 al 20 por ciento y 
puede muy bien duplicarse en la pr6xima década, si se 
programa una progresiva mecanizaci6n. 

3. Los costos de la calidad son cada vez más altos. Para 
muchas firmas pueden resultar excesivos si pretenden_ 
mantener o aOn mejorar su posici6n en la competencia. 
Efectivamente, los costos de inspecci6n, pruebas mecá­
nicas, pruebas de laboratorio, desperdicios, reproce-­
sos, exigencias del consumidor y otras, se han venido 
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acumulando para sobrepasar sumas enormes en una compa­
ñia determinada. Para algunas, estos costos son comp! 
rables en grado a los gastos de manufactura, a los de 
distribución o a los de compra de materias primas. En 
muchos negocios los desembolsos correspondientes a los 
costos de calidad, representan de un 7 al 10 por cien­
to de los costos de venta. 

Calidad, lo mejor para el Consumidor.- Todas estas clrcun! 
tanelas han llevado a la conclusión de que la calidad, para efef 
tos de la producción comercial, no es lo óptimo que se pueda 1! 
grar para un producto, sino " lo mejor para el consumidor den-­
tro de ciertas condiciones, que son el uso actual y el precio_ 
de venta del producto" La calidad, pues, tiene Intima rela-­
ción con el costo del producto. 

Los procedimientos tradicionales para este control, han s! 
do progresivamente llevados hacia un nuevo enfoque que podrla _ 
definirse como integración del control dentro de un programa g! 
neral de actividades de la empresa y 6nfasis en la conflabill-­
dad del articulo, dando especial importancia al diseño y a la_ 
precisión de su fabricacien. 

Concretamente, el control de la calidad es un auxiliar y_ 
no un sustituto de los trabajos de diseño, de los procesos de_ 
manufactura o de la inspección metódica. Los principios son b! 
slcos y aplicables a cualquier tipo de Industria, ya sea de ra­
dios, turbinas, reposterla o cerveza. 
Existen, sin embargo, algunas diferencias en los procedimientos, 
pues mientras en la producción masas las actividades de control 
se concentran en el producto, en la producción por lotes de~ 
atención se fija en el proceso. Los detalles de cada programa, 
deben prepararse para que se adapten a las necesidades indivi-­
duales de cada planta. 
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Distribución de costos.- En el orden de programar los pr! 
cesos de control, los costos operativos de la calidad se distr.!. 
huyen en 4 categorías : 

a) Costos de prevenci6n, que incluyen la planeaci6n de la 
calidad y los relativos a la prevención de defectos. 
Se incorporan aqu! los originados en los trabajos de _ 
ingenier!a. 

b) Los costos de evaluación, que se refieren a las opera­
c ioncs mismas del control del producto con el objeto 
de mantener los niveles establecidos de calidad. Se 
Incluyen aqu! los gastos de inspecci6n y pruebas. 

e) Costos de • fallas internas •, o sea, los originados 
por los materiales defectuosos y de productos que no 
satisfacen las especificaciones de calidad impuestas 
por la empresa y que abarcan desperdicios, reprocesa-­
miento y materiales desechados y, 

d) Costos de • fallas externas • causadas por el producto 
defectuoso que llega a poder del usuario o consumidor 
y que incluyen la satisfacci6n de reclamos y la garan­
t!a de servicios del producto. 

El control, por otra parte, encuentra aplicación en todas 
las fases de los procesos industriales, comenzando por las esp! 
cificacloncs impuestas por el diseno y el ensamble - hasta tao 
opo11acionea de empaque y c,1v!o del producto at cotioumido11 - y _ 

termina con la responsabilidad del servicio durante el uso. 

Tareas de Control de Calidad.- Se ha designado con el té! 
mino de " tareas de control de calidad •, la vigilancia de las 
fases Importantes de la producción y el servicio de los bienes, 
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~nglobando cuatro clasificaciones : control de nuevo diseño; 
control de recepción de material; control del producto; y por_ 
último, estudios especiales del proceso. 

El primero de ellos implica la determinación y especlfica­
ci6n de un costo razonable de calidad, as! como del costo de. 
ejecución Junto con patrones que garanticen la confiabilidad 
del producto, eliminando causas de posibles fallas antes de in! 
ciar formalmente la producción. 

El control en la recepción del material, se refiere a que 
la recepción y el almacenamiento sean efectuados a los niveles 
más económicos y sólo deben considerarse aqu611os Insumos, cuya 
calidad concuerde con las especificaciones requeridas. 

El control del producto comprende la operación de vigilar 
el momento de la producción y el servicio al usuario, de suerte 
que las desviaciones respecto a las especificaciones de calidad, 
puedan ser elaborados productos defectuosos y en forma tal, que 
el servicio en el campo de acción o uso del producto quede garan 
tizado. 

El Equipo Automático Con la progresista utilización en 
casi todos los sectores manufactureros de sistemas autom~ticos 
de producci6n, ha aumentado correlativamente una mayor demanda 
en el uso del control de la calidad. Cuando se emplea equipo_ 
automático, se hace necesario un nivel de calidad superior en_ 
la fabricacl6n de piezas y componentes para evitar tropiezos en 
el ritmo de operación. Mientras esto no suceda, las continuas 
interrupciones del proceso se encargarán de hacer anti-económi­
co el procedimiento automático. Por lo tanto, la rápida local! 
zaclón de situaciones fuera de control, la oportunidad en los 
ajustes y correcciones, aminorarán el ndmero de defectos, 



El factor humano Un aspecto critico para el é<ito del 
control de la calidad, es que ésta se ejerza desde su punto de 
origen. Por ello, es muy valiosa la creación en el obrero de 
una conciencia de responsabilidad e interés por la calidad del 
producto, que puede nacer, por ejemplo, del acto de verifica--­
clón de las mediciones que realiza el operador con sus propias 
manos. 

Esta " conciencia de calidad " debe ser común en todos los 
rangos de la organización, desde la junta de directores hasta 
el m~s modesto obrero. 

Unidad especial Izada El criterio tradicional según el 
~ual " la calidad es responsabilidad de todos ', ha sido gra--­
dualmente transformado en una nueva posición : " es asunto de 
una función especializada '. La empresa moderna ha establecido, 
de acuerdo con este esquema, dos objetivos paralelos en dicho_ 
control : proveer seguridad en la calidad del producto elabora­
do por la empresa y tener la certeza de que los despachos envi! 
dos al mercado son buenos. Otro propósito es ayudar a obtener 
un costo óptimo para tales productos. 

Esas metas se cumplen a través de tres subfunciones : ing~ 

nierla del control de calidad; ingenler!a de control del proce­
so; ingenler!a de Información de la calidad. 

La primera de ellas tiene a su cargo la ejecución de la pl! 
neación de la calidas; es decir, establece toda el armazón del 
control en toda la compañia. La segunda, lleva a la pr~ctlca _ 
el sistema en los talleres y en consecuencia reemplaza gradual­
mente la antigua actividad de inspección policial. Por último, 
los ingenier"os de información sobre cal !dad, diseñan y desarro­
llan el equipo de inspección y de pruebas, con el fin de obte-­
ner medidas para el control del proceso. 
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5.4 TRANSPORTE .-

El transporte es mucho m&s complicado en el comercio inter 
nacional, que en el nacional y, debido a que la mayor!a de las 
mercanc!as son transportadas por barco, este inciso an1camente 
hablar& del tranoport• navai 

Una compan!a puede tener un departamento especial para el 
manejo del tr&f1co. En este caso, se habla de un jefe de expor 
taciones que es el que arregla el embarque de las mercanclas. 

Esto se puede hacer directamente con las agencias de tran~ 

portes o empleando los servicios de un despachador de carga ex­
tranjera. 

El despachador se dedica al negocio de manejar embarques _ 
de exportación e Importación : 

1 Se hace cargo de todos los requisitos documentales. 
1 Sigue el embarque para ver que se mueva sobre la ruta 

deseada y hacer arreglos para los cambios de ruta. 
1 Se hace cargo de 

* La descarga en el puerto de exportaci6n. 
* El reembarque. 
* La carga en el buque. 

1 Maneja los tr&mltes bancarios comprendidos en una tran­
sacción. 

1 Paga todas las cuotas fljasa por el gobierno del pa!s _ 
de exportación y del de importación. 

1 Obtiene la cantidad necesaria de seguros. 
1 Cuida constantemente los intereses de su principal, ya 

sea el exportador o el importador. 

Los despachadores cobran una cuota por servicios. Cobran 
tambi~n los gastos que han tenido y las cuotas cuyo pago han ~ 
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adelantado. 

Los despachadores se localizan casi exclusivamente en los 
Puertos mar!timos, donde pueden tomar los embarques cuando es-­
t&n a punto de salir o de entrar en un pa!s. 

Cotizaciones de tarff1s en fletes : 

Se pueden obtener de un despachador de carga o en la oficl 
na de una compañia naviera. 

Las cuotas navieras generalmente se fijan sobre una base 
de peso o medida, a opci6n del buque. En otras palabras, la~ 
mercancf a se pesa y también se mide. 

Dacu•entos de e•b1rque 

Incluyen: 

a) Documentos comerciales, que emplean las compañfas navi~ 
ras, los despachadores y las de seguros. El m!s impor­
tante que expiden las compañfas navieras es el : 

Contrato de exportaci6n oce&nica, que es 

l. Recibo de embarque. 
2. Contrato de transporte naval. 
3. Si es negociable o" a la Orden ",es prueba docu-­

mental y transferible de Ja propiedad del embarque. 

Un contrato de transportaci6n océnica que es limpio, no 
contiene cJ!usulas calificadoras que Indiquen deficien­
cia en cantidad, descrlpci6n, empaque, no ningGn otro 
factor y éste se exige con frecuencia en los casos en 
que se utiliza financiamiento. 
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Un contrato de transportacl6n expresa que la mercancfa 
ha sido " recibida para transporte naval ", Para que_ 
se convierta en un contrato de transportaci6n a bordo, 
debe llevar el sello de la compaíl!a transportista, con 
la palabra " a bordo " 

Los despachadores de carga, aveces expiden recibos para 
que se utilicen mientras se dispone de un contrato de 
transportaci6n oce~nica. 

El contrato de transportaci6n oce~nica, releva a la COfil 

pañfa transportadora de toda responsabilidad con el em­
barcador. 

b) Documentos del gobierno : 

1. Entrada de importaci6n. 
2. Facturas consulares. 
3. Certificado de orfgen. 

5,5 SEGURO ,-

Los seguros juegan un papel muy importante dentro del co-­
mercio internacional, ya que de no existir poca gente, se aven­
turarfa a arriesgar su mercancfa y dinero en un barco. 

Anteriormente se hab16 del transporte naval, ahora se ha-­
blar~ del eeguro mar!timo. 

Uno de los factores b~sicos que un suscriptor considera al 
cotizar una prima de seguros mar!timo, es la experiencia de P~! 

di das de cada transportista naval. 

Se pueden tomar seguros : 

a) Por el exportador por cuenta propia. 
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b) Por el importador con su propio suscriptor. 

c) Por cuenta del comprador. 

Tipos de rie~-º! : 

1.- Seguro libre de daftos .- es muy limitado y cubre sól! 
mente la pérdida total de los bienes. 

Z.- Riesgos de fuego y del •ar .- se pagan reclamaciones 
sólo en caso de que el buque encalle, se hunda, se I~ 

cendie y solamente si el daño es causado por los peli 
gros del fuego o el mar. 

3.- Peligros del fuego y del •ar con averta .- Es igual 
que el anterior, sólo que es necesario demostrar que 
el nav!o encalló, se hundi6, en fuego o en colisión. 

4.- Riesgos enu•erados .- Igual que el anterior, a los 
cuales se les puede agregar riesgos como : 

* Daño de agua dulce. 
* Daño del combustible. 
*·:Robo. 
* Pillaje. 
* Falta de entrega. 
* Merma o rotura. 

5.- Seguro contra todo riesgo .- esta limitada a las pé! 
didas por causa f!sica o por cualquier causa externa, 
excepto guerra, huelga o alboroto. No incluye la pé! 
dida, debido a la naturaleza inherente de los bienes, 
ni por retraso. 

El seguro mar!timo asegura además del valor de los bienes 
mismos, la ganancia. Comunmente, el seguro cubre una cantidad 



Igual a todos los costos conocidos, m~s un 10' 

P~rdidas que cubren las Pólizas Marftimas : 

1,- Averla particular 
Se clasifican en 

es el daño a los bienes mls~os. 

a) Pérdida total 
za de seguro. 

se paga la cantidad asentada en la p61! 

b) Pérdida total de parte de un embarque como en caso de r2 
bo o pillaje : la póliza paga el valor asegurado de la 
parte perdida. 

c) Pérdida reparable la pérdida que se paga es la canti-
dad de la nota de reparacl6n o sustltuci6n, Incluyendo _ 
empaque y flete. 

d) Pérdida debido a la depreciaci6n del valor del embarque: 
la cantidad de la depreciac16n se determina con el expor 
tador o los bienes se venden en subasta. El porcentaje 
de depreciación as! determinado, se aplica a la p61iza _ 
de seguro y se paga esa cantidad. 

2.- Averla general es el daño o pérdida común a todos 
los cargos, es decir, el barco y la carga. 

5.6 DOCUMENTACION ,-

El siy~iente capitulo de esta investigaci6n, explicar~ y 
presentar~ los principales documentos que son necesarios para la 
realización de una exportaci6n. 



b.- TIPO~ DE EXPORTACIONES. 

Existen varios tipos de exportaciones que, de acuerdo a 
las necesidades del país, son llevadas a cabo dependiendo de su 
estancia en el extranjero 

6,1 EXPORTACIÓN DEFINITIVA : 

Consiste en la salida de mercancfas del territorio nacio-­
nal para permanecer en el extranjero por tiempo ilimitado, 

Está permitido el retorno de estas mercancfas al pafs, 
siempre y cuando éstas no hayan sufrido modificación alguna en 
el extranjero y también que no hayan perm/necido fuera por un _ 
tiempo mayor de un año, sin pagar ningún 'tipo de Impuesto por_ 
importación; tampoco se pagará ningún impuesto de importación, 
cuando las mercancfas sean devueltas por el cliente, debido a_ 
que no cumplen las especificaciones pactadas o que resultaron 
defectuosas, devolviéndose al mismo tiempo los Impuestos de e1-
portaciOn que se hubieren pagado. 

6,2 EXPORTACIÓN TEMPORAL : 

Es la salida del territorio nacional de mercancfas para_ 
permanecer en el extranjero por tiempo limitado y para una fl­
nal idad específica. Quien realice este tipo de e1portacl6n, d~ 
be señalar en el pedimento correspondiente, el motivo por el _ 
cual est~n siendo enviadas esas mercanclas en el extranjero, el 
lugar donde ir§n destinadas y el tiempo probable de retorno al 
pals. Los plazos establecidos para la permanencia de las mer-­
canclas en el extranjero no exceder~ con todo y prórrogas de 2 
años. 
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Las exportaciones temporales se subdividen en 

6,3 EXPORTACIÓN TEHPORAL PARA RETORNAR AL PAfS EN EL Hli 
1!0 ESTADO : 

Consiste en la salida de mercanc!as nacionales o nacionali 
zadas, las cuales, una vez realizada la finalidad por la que se 
autorlz6, regresan del extranjero sin modlflcaci6n alguna. 

La exportaci6n temporal de maquinaria nacional para ser 
exhibida en una exposlci6n o convenci6n, el envio de una mues-­
tra, los instrumentos de una orquesta que va de gira por el ex­
tranjero, los animales o equipos de un circo que va a presentar 
se en el exterior, etc., son algunos ejemplos de la exportaci6n 
temporal para retornar al pa!s en el mismo estado. 

6.4 EXPORTACIÓN TEMPORAL PARA TRANSFORMACIÓN, ELABORA--­
CIÓN O REPARACIÓN : 

Se permitir& por el plazo que, a juicio de la autoridad ~ 
aduanera sea necesario para la reallzacl6n del proceso respecti 
va, sin que pueda exceder por el tiempo máximo establecido le-­
galmente. No se autorizar§ la exportac16n temporal cuando los 
procesos de transformaci6n, elaboraci6n o reparaci6n, puedan~ 
efectuarse en el pa!s a juicio de las autoridades respectivas. 

Por las meterlas primas o mercanc!as extranjeras inco~por! 
das al producto terminado, se pagarán los impuestos de importa­
ci6n correspondientes. 

La autorlzacl6n tendrá una vigencia de 6 meses, contados a 
partir de la notificacl6n de la autorlzacl6n, pero se podrá pr2 
rrogar por 3 meses mas. 

Las disposiciones generales en materia de exportaciones 
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temporales, son mlnlmas. 

Actualmente, la mayor parte de las exportaciones definiti­
vas, no causan efectos y no se requieren permisos; lo más que_ 
puede pasar es que si las mercanc!as regresan al pa!s extempor! 
neamente, se tenga que pagar una multa. 

6,5 DEPOSITO FISCAL : 

Consiste en el almacenamiento de mercanclas de procedencia 
extranjera o nacional en Almacenes Generales de Oep6slto. El 
plazo autorizado es de 2 años y en este tiempo podrS retirarse 
parcial o totalmente tas mercanclas depositadas para su import~ 

ci6n o exportación definitiva. 

Desde el momento que las mercanclas de procedencia nacio-­
nal entran en depósito fiscal, están consideradas virtualmente 
como exportadas y se podrán aplicar los beneficios fiscales co­
rrespondientes. 

clas. 

6,6 TRANSITO DE MERCANCfAS 

Es el traslado de una a otra aduana nacionales de mercan--

El .tránsito es 

a) Cuando la aduana de entrada envle las mercancfas de pr~ 

cedencla extranjera y se encargarS del despacho (impor­
taci6n). 

b) Cuando la aduana de despacho env!e las mercanc!as naci~ 
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nales o nacionalizadas a la de salida, la que se encar­
gar& de la cxportaci6n correspondiente. 

lnternAcional 

a) Cuando la aduana de entrada, env!e a la de salida las 
mercancfas de procedencia extranjera que lleguen al te­
rritorio nacional con destino al extranjero. 

b) Cuando las mercanc!as nacionales o nacionalizadas, se 
trasladen por territorio extranjero para su reingreso 
al territorio nacional. 

6,7 EXPORTACIONES OCASIONALES 

Son aquellas que su valor no es mayor de$ 1'000,000. Oca 
tro de esta clasificaci6n están consideradas las exportaciones 
vla postal, debido a que no es presentado ningun pedimento y es 
la autoridad aduanera la que determina los impuestos correspon­
dientes; tambi~n están contempladas las exportaciones que reall 
zan los pasajeros de cualquier medio de transporte que salga ~ 
del pals y que llevan consigo mercancfas. 

1·- PROCCtinICNTO PARA EXPORTAR· 

Ahora bien, una vez que se ha constatado que la empresa ~ 
cuenta con capacidad de producci6n para exportar y ha dctermin! 
do qué pals o paises ofrecen las mejores perspectivas, tendrá _ 
que decidir la forma en que venderá su producto en el extranje­
ro. 

Fundamentalmente, puede elegir entre dos procedimientos 
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directo e indirecto. Si se decide por el primero, su propia o~ 
ganización de exportación deber& encargarse de las ventas, qui­
z! con la colaboración de agentes a comisión o de distribuido-­
res en los distintos paises. Se elige el segundo, vender& por 
conducto de intermediarios con distintas denominaciones que ofr! 
cen servicios semejantes en tipo y amplitud. 

Cada sistema tiene ventajas e inconvenientes. La elección 
depender& mucho del tamaño de la empresa, de los productos que 
quiera vender, del lugar en que se encuentren los mercados, de 
la estructura de la distribución y del consumo en ellos¡ as! c~ 

mo de la intensidad con que quiera dedicarse a la exportación y 

la situación financiera de la empresa. 

7,1 EXPORTACION INDIRECTA : 

Algunas empresas deciden intentar primero la exportación _ 
indirecta al considerarse insuficientemente preparadas para ha­
cer todos los tr&mites y operaciones inherentes al proceso de 
exportación y luego proceden a las exportaciones directas. 

Algunas empresas combinan ambos procedimientos. Con todo, 
la decisión de la compañia no es definitiva : puede cambiarse y 

modificarse segOn aconsejen las circunstancias. 

Los principales tipos de intermediarios de los que podemos 
recurrir en el compercio de exportación, son 

a) El comerciante o agente exportador, que compra directa­
mente el producto al fabricante, generalmente al conta­
do, suma su propio m&rgen y busca un comprador en el e! 
tranjero, asumiendo todos los riesgos de la venta y del 
crédito. Sus servicios son de incalculable valor, so-­
bre todo cuando se trata de mercados lejanos o diffci--



- 8C -

les, donde el dominio de las pr~cticas es de importan-­
ch excepcional. 

b) El comerciante exportador a comisión, que ante todo es 
un representante del fabricante; orienta al exportador 
acerca de las ventas y los env!os y recibe una comisión 
sobre las operaciones. El exportador fija tas condici! 
nes de venta y de servicio. 

e) El agente general de exportación, que actúa como un de­
partamento de exportación unipersonal para cierto núme­
ro de compaíllas, que suelen fabricar productos diferen­
tes pero relacionados entre si. 

El agente general de exportación asesora a las empresas,_ 
fomenta la venta de sus productos en el extranjero mediante la 
publicidad u otros medios y se encarga de los trámites de expor 
tación. Puede recibir una remuneración anual más un porcentaje 
por las ventas, o bien, una comisión. 

A continuación presento un Cuadro Sinóptico de los dlferen 
tes tipos de Intermediarios en el Comercio Internacional : 
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COMERCIANTE EXPORTAOOR. 

CASAS DE EXPORTACION POR 
COMISION. 

REPRESENTANTE EXTRANJERO 
DE COMPRAS. 

AGENTE OE EXPORTACION. 

Localizado en el pats del exportador. Compra los pr~ 
duetos y los revende en el extranjero por su propia _ 
cuenta, en forma directa o a trav6s de sus propios .. 
agentes o distribuidores. ~u remuneraci6n consiste 
en la ganancia de la reventa. 

Localizadas en el pats del exportador. Actúan como 
agentes de compra para clientes extranjeros. Manejan 
los embarques. Reciben una comlsl6n pagada por el ~ 
comprador extranjero. 

Es un empleado de una compa~ta extranjera en cuyo no~ 
bre y cuenta adquiere bienes. Puede trabajar en el 
pats exportador o puede realizar viajes desde su pals 
de origen para contactar a los abastecedores. 

Es un individuo o una compañia residente en el pals _ 
exportador. Vende a nombre y cuenta del exportador a 
clientes en el extranjero a precios y bajo condicio-­
nes establecidas por este dltimo. Recibe una comi··· 
si6n por la venta. 

<o ,, 



i::::~-~:;~~;~--- -¡ -------------------~;~-~-~;;;;~------------------¡ 
g__gg_ &LL&SS a_ __ -222 LLL _____ §LL! ______ m:_g_¿_¿¿ss _____ L!L __ E 222222 E L • 

AGENTE DE IMPDRTAC!DN. 

DISTRIBUIDOR. 

REPRESENTANTE DE EXPORTt 
CION. 

REPRESENTANTE DE EXPORT~ 

CION (continuac16n). 

EMPRESA ESTATAL DE COME~ 

CIO. 

1 
i 

Es similar al agente de exportaci6n pero con una gran 
diferencia: está localizado en un pals extranjero y, 
por tanto, su contrato con el exportador está sujeto 
a las leyes de su pals de residencia. 

Localizado en el extranjero; compra por su cuenta y_ 
revende a precios establecidos por ~1 mismo o bien en 
común acuerdo con el exportador. 

Empleado de la firma exportadora, ubicado en el pals 
de origen (y viajando al extranjero) o en el pafs de 
destino. En este último caso su contrato está sujeto 
a las leyes del pals de residencia. 

Vende en nombre y a cuenta de la firma exportadora. 
Su remuneraci6n consiste en un salario, m&s las comi­
siones y gastos. 

Empresa propiedad del ~obierno (fundamentalmente en _ 
los paises socialistas donde el comercio exterior es 
monopolio del Estado). Negocia con los abastecedores 
extranjeros y firma contratos. Normalmente se espe·· 
cializan por sectores industriales. 
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La exportaci6n indirecta representa las siguientes venta-­
jas para la empresa 

a) Es una v!a para introducirse en los mercados del exte-­
rior. 

b) Proporciona al nuevo exportador la posibilidad de apre~ 
der de los exportadores más expreimentados. 

Sin embargo, también implica desventajas como : 

a) El productor no entra en contacto con el comprador ex-­
tranjero. 

b) Los ingresos netos de la venta son normalmente menores. 

7.2 EXPORTACIÓN DIRECTA : 

Supongamos que el exportador decide ocuparse personalmente 
de las ventas de exportaci6n¡ obviamente, tendrá que decidir el 
tipo de organizaci6n de exportaci6n que requerirá. Si sus pla­
nes de exportaci6n son ambiciosos y prometedoras sus perspecti­
vas de ventas en varios mercados, el exportador necesitará una 
organizaci6n bastante compleja; en caso de que sus comienzos~ 
sean más modestos, el nombramiento de un gerente de exportaci6n 
y un auxiliar de oficina, tal vez sean suficientes. 

La pequeña empresa que da los primeros pasos en el comer-­
cio de exportaci6n, suele formar personal propio para que se ~ 
ocupe de las operaciones en el mercado interior y de las expor­
taciones. El gerente general de ventas puede asumir la respon­
sabilidad complementaria de dirigir las ventas al extranjero,_ 
tal vez con la ayuda de un gerente de exportaciones a sus 6rde­
nes. 
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Ast, el personal necesario para realizar las operaciones 
de exportaci6n ser! el mismo que atienda el mercado nacional. 

El sistema parece sencillo, econ6mlco y, en general, da 
buenos resultados, especialmente si las ventas de exportaci6n _ 
están muy concentradas en una o dos regiones en que la documen­
taci6n comercial no es complicada y son pocos los problemas cr! 
diticlos o de transporte. Sin embargo, pueden surgir problemas 
cuando el .personal no est& suficientemente capacitado o bien_ 
cuando considera a la exportaci6n como una actividad marginal y 
no le presta la atenci6n que debiera, sobre todo en el plano de 
la direccl6n. Aveces, la solución consiste en crear un comité 
en la compañta al que se encomienda la polltlca de exportación 
y la promoci6n de las ventas al extranjero. Es conveniente que 
este comité esté integrado por el presidente de la empresa, el 
gerente de ventas, el gerente de exportaciones, si lo hay, el _ 
tesorero y los gerentes de producci6n y publicidad. El comité 
puede velar por que se reserve para la exportaci6n una parte s~ 
ficiente de la producción, se atiendan sin demora los pedidos 
del extranjero y se hagan las a.daptaciones necesarias en el pr.Q. 
dueto o en el embalaje. 

Cuando las operaciones con el extranjero aumentan, la com­
pañta puede dar el paso siguiente : Establecer un departamento 
de exportaci6n Independiente. Este departamento puede tener a 
su frente un gerente de exportaciones o si se trata de una org! 
nizaci6n m!s compleja, un vicepresidente encargado de las ven-­
tas al extranjero ante quien ser! responsable el gerente de ex­
portaciones. Al departamento de exportaciones corresponde el _ 
desempeño de todas las funciones excepto la producci6n. 
El vicepresidente encargado de las ventas al extranjero o el g! 
rente de exportaciones, fiscalizan las actividades del departa­
mento, viajan con frecuencia, buscan mercados, seleccionan los 
agentes en el extranjero y mantienen un contacto permanente con 

•. , ..• _,·,_ •• ,..,.,,,:J, .. ,, 
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ellos, dan formación al personal de los procedimientos de expO! 
taci6n y en el despacho de la correspondencia con el extranjero 
y se encargan de todas las demás actividades conexas. Los gas­
tos directamente derivados de la exportación se cargan al depa! 
tamento. 

En las compañ!as muy grandes o en aquellas empresas cuyas 
operaciones de exportación son mucho más importantes que las 
del mercado nacional, puede llegar el momento en que sea conve­
niente establecer una compañía independiente que se encargue de 
los mercados extranjeros. 
un determinado volúmen de 
ésta última facturar& las 
te nacional. 

Normalmente, esta compañia compara _ 
la producci6n de.la sociedad matriz y 
ventas como si se tratara de un cllen 

La decisión referente a la forma en que se organizará una 
empresa para exportar, deberá considerar 

l. Tamaño de la empresa e Importancia de sus operaciones 
de exportación. 

2. Grado de interés y desarrollo en las actividades de e! 
por tac 16n. 

3. funciones de comerclallzacl6n y de dirección para la 
exportación qu• deberán desarrollarse en la empresa. 

4. Acuerdos con distribuidores y representantes en el ex­
tranjero. 

5. Actividades de apoyo a la comercialización (publicidad, 
promoción, servicio al cliente) que requiere la empre­
sa. 

6. Deseo de'estab1ecer un contacto directo con los clien­
tes en el extranjero. 

7. Proyecciones a corto y largo plazo del volúmen de ex--
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portaci6n y de las ganancias. 

8. Disponibilidad de personal capacitado en operaciones_ 
de exportación. 

9. Proyecciones de gastos de operación de las formas al-­
ternativas de operaci6n. 

10. Pol!ticas de la empresa. 

11. Grado de control necesario sobre las operaciones de e1 
portaci6n. 

12. Flexibilidad en la organización para futuros y proba-­
bles cambios. 

En el planeamiento de la organización, el primer paso con­
sistirá en determinar el lugar exacto que ocupar~ la función de 
exportación dentro de la empresa. Una tarea posterior, consis­
tirá en establecer qué tareas y responsabilidades le correspon­
derán a la sección o departamento de exportaciones. 

• * • • • • • * • • 
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CAPITULO III IRESUME:NJ 

La e~portaci6n es una venta que so reatina m6s attá da tas -

fronteras arancelariao en la que eota situada una cmproaa. Para 

podar t?.rpo21tar el empreoario dobe tenor er. cuenta, atgunos faoto­

rea adicionales a la venta naoionat, ad~m~s de tomar cierto tipo 

de decisiones q"e to ayudarán a saber si es factibte reatiaai•ta. 

Lo prime1•0 que debe de tomar en cuenta una ompreaa pat'a deo:f. 

dirse a exportar, ca oabor si cuorita con la oufi~iante capacidad 

ftsica, econ6miua y administrativa; de no oei• as!, debo hacL-"J' tS?, 

do to posible para romper Zas barreras qu~ impidan el b1,c1i daoon­
uolvimierito de tao ventas al e:t~rior. 

Algunao de tao decioioneo que debe temar ''"ª empresa para a­
dentrarse en el comeroio intc1•naoional aon: 

6 Entrai• en el mercado axt1•anjaro, ua que siJnilioa on t11ar 

en una aituaoi611 virtualmente descoriocida pai•a la empr.!_ 

sa. 

Tomar en oucnta ai las conaidc11acionoa lcoaloa (loyua -

dot propio pa!s y/o varios pa!soa), son u11 obstácuto i!!'. 

portante para poder rcali~ar laa oxpo11 taoio11ea. 

A Estabtcccr una pot!tica de fijaci6n de precioe quo bon!!_ 

ficio a ambas partoo. 
A Conocer cuales non loo canal.os de diatribucidn quo ao -

pueden utitizar y cual oo et qus m~s conviene. 

& Si ha de vender a crJdito y conooor oi et pa!a importa-­

dar cuenta con loo rccin1aoa aufiaientca para paaar lo -­

importado. 

Si ot ompaque y ombarquo de tas marcanc!ao aotán dsntro 

da Z.aa capocifí.cacionea que al. aome11aio intornaoionat - ... 

azi(J•· 

Loa principalea factorca que ao tianon que tomar on cuanta -

at tomar ta decisi6n de ezportar son ios ai(¡uientas: 

,•._:_ 
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A Natul"ateaa del. p11oduoto. Si este oo de tal. natttra?t.,.Z'G e 

de tal precio que no se puede conccbib!emouto comerctar 
en el mercado intcrnacJional., 

Naturaleaa del mercado. Saber las neaosidadoa dol 111er­

cado y Bi ae trata de Ull pa{S dcoarrollado O Cll V{as ie 
daaarro l lo. 

A Naturaleaa de la empresa. Para podar ezportar ea na~es: 

t•io que la empresa oea dini!miaa y rn•ogratJieta con des.:.:a 

do expande11 su mercado y dcsarrol.tar nuetJoa product.Js. 

Aparentemente la e~portaci6n ea algo sencillo,, qua oe z•odi.~e 

a oonta1• con un aatisfaotot' y cotoca11l.o en un morcado 11apcc!fia::;; 

ein embargo, para que ooto ae logra ~u naaosario abaPoat' los a!-­
guiontes aspectos: 

A Inuestigaoit5,J de mercados. Es haaer una aprcaiaaiJn á..:. -

loa me2•aados de aua mcrcanoCas y aorvicioa, tomando ('~: -

auenta las a iguienten aonsideracionea: expo1•tacior.o o -­

e::is ten tee y laa importaaionos dd pa{s e::tranJero, ¡ia-­

btaoidn y poder de oompra, con1pots11cia, locatiaacidn !JBf!. 

grdfica, conoideraaionae aob~o oZ gobierno y teyco ez- -

t:ranJuras1 conaideraoí.onoa flnanaie1•ao, y eotabitidad ge 

noral de los neaoaioa. 

A Cotl:acionea y condioionea de preoioa quo oo utlliBan sn 

el comercio inte1•11o;ci.onat: EX-llORKS, FAS, FOB, EX-SHIP, 

C&F, CIF, EX-QUAY. Las cuales aat4n hechaa para aJusta!_ 

se a toda claoe da condioionoa y oirounstanciao de la -­

compra venta. 

Precio y Catidad. Si oc ha do hacer frente a ta oompet•~ 
cia e::tranjcra, as deben hacer comparacíonea capec!fi~as 

de precio y calidad y ao neaosario oatabtccar un niuel -
de preaioo adecuado y Ju•gar la domando probabto de la -

catidad de lao ma~cana{aa quo oa han do c::portar. 

A Tranoparte. Et trarroporto oa muaho m4a comptiaado on "' 
oomaroio inte1•naoional _qua· on at nacional. La mauor~a -
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de las MJrcano(as aon tranaportadas par barco. 

Sog14roa. EatoB J'ueyan im papel muy impo1•tante de1:tro del 

comorcio internacionaZ.J ya que de no eziati1•J poca gente •• ave!!. 

t1.!'arta a arrieagar aus mttrcanc!as en un barco. E'l se!Juro naual 

asegura, además del valor de los bienea mismoa, las Ganancias. 

Ezicteu varios tipos de ezportaoionesJ qMo de acueraºo a las 

necesidades del ~a!R, son llevados a cabo dependiendo de su ca-­
tancia en el eztranjcro: 

Ezportaci6n definitiva. (Salida de mercanc(ae del torri­
torio nacional para pllrmanecBr en el eztranjel'o por tiem­

po ilimitado), 
E:z:poPtacidn temporal. (Salida de mercanc!aa del teP11i.to-

rio nacional pa1•a pcrmaneoel' en el eztranjcro por tiempo 

limitado y para una finalidad eapeoCfica). 
E:z:portacidn temporal para regresar at país en el mismo C!._ 

tado. 
E:cportaci6n tempo ria Z pa1•a tranafo1•maoi6n., e laboraoid_n o -

repal'aoidn. 

DeptS.sito Fiacal. (Almaoenamionto de mercatioíao do p1'ooe­

der.c1ºa Piacional o extranjera on Almacenos Goneralea de Df!. 

p6eito). 
Tránaito de me11cancíaa. (TPaalado do moi•canoíaa do una -

aduana a ot1•a). 

E:cpol'taciones Ocaaionalea. Son aquellaa que Ok valor no 

ea mayor áe $1,000,000.00 

Una vea que ae ha conotatado que la empPeoa cuenta con la o~ 

pacidad de producci6n para e.,portar y ha detorminado que pala 6 

palaeu ofrecen laa mojo11ea peropectivaa tcnd1•4 que decidir la 

forma en que venderá aus p1•oductoa en el extranjero. Fundamen-­

talmonte puede elegir e11tre doo prooedir.iiontoo: A'.:portaoi6n di-­

reata (su propia 011ganizaci4n de o:cportaci~n deber4 oncargaraa -

de lae vo11tae), y ezportaci6n idiroota (vender por conducto d6 -

intermediarios). 



!. CAPITULO IV 
----------------------------------

Documentación necesaria para 
realizar una exportación 

l 
1 

1 
1 
¡ 
1 
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4.1 fACTURA CQMERCIAb : 

El Cddigo Aduanero de los Esta~os Unidos Mexicanos en su •! 
tfculo 200 dice: 

Salvo disposici611 ozpz•esa en contral'io de óate c6digo, en -
todas Zas importaciones y s:r.:povtacionair de moraanc(ae, iJttyo 

valor comercial sea de$ 6,000.00 o m6s, os obligatorio que 

el inte11eaado presente ta factura cotrtcl"ciat ret1pcativa~ Za 

que queda!'6 af}regada at documento de impo1•taci6n o ezpona­

ci6n oorrespondienes. 

Es el documento que proporciona los datos en que se basa la 
evaluación de los derechos, se puede extender en los propios fO! 
mularios del exportador, pero su contenido debe ajustarse a los 
requisitos vigenets en el paGs importador. 

El documento debe exponer claramente las cantidades, costo 
de transporte y seguro de las mercancfas. Algunas facturas han 
de ir acompafiadas por una declaración que el exportador hace y -

firma, otras tienen que haber sido comprobadas por alguna autor! 
dad, a este tipo de facturas se les llama "Pacturaa Comaroiatea 
Certificadas". 

C1r1cterfsttc1s: 

&) la mercancfa debe coincidir literalmente en descrlpcl6n 
volOmen y cantidad exactamente en conformidad con lo -­
que estipula la carta de crédito. SI se emnclonan o- -
tras cantidades, volOmen o precio que no aparezaca en -
la carta de crédito, se considera como discrepancia, -­
aún ciando no se pague. Esto se debe a que tal vez el 
comprador tenga problemas al introducir la mercancfa en 
su pafs porque no concuerde con el permiso de importa-­

·ci6n o valerse de ésto para no aceptar la recomendaciGn. 
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También puede pasar que el cliente se vea obligado a -
pagar fletes, seguros, etc. , por mercanclas que no h! 
ya contratado. 

b) La factura debe expedirse a nombre del solicitante de 

la carat de crédito, salvo de que se especificara lo -­
contrario. Se debe mostrar literalmente el nombre y la 
dirección de la firma a cuyo favor se extiende, asi co­
mo el nombre y la dirección del vendedor. 

e) Las facturas no pueden Incluir gastos especiales, tales 
como: Cables, comisiones, almacenajes, etc., salvo que 
lo autorice expresamente la carta de crédito. 

d) Las facturas deberán mostrar los precios de cotización 
según lo ;ndique la carta de crédito, usando los térmi­
nos FOB, C&F, CIF, etc., asi como el punto de embarque 
y desembarque a que dichos términos se refiere. Se dc­
bcrSn mencionar también las marcas y números de los bul 
tos respectivos. 



FACTURA 5515 

d• 

Podido No 

Cond>ciono• 

Matea$ 

Pt>soNcto 

• PesoBrvlo 

"WE DECLARE UNOER 0ATl1 THAT PRICESCONSIGNEO llEnEIN ARE ACTUAL ANO THAT MERCllANOISE ISOF 
MEXICAN ORIGIN' 

"DECLARAMOS OAJO PAo·::s• A OE DECIR VERDAD OUE lOS l'RfCIOS CONSIGNAOO,O, PA/1A LAS MEnCANCIAS 
EN ESTA FACTURA SON LOS Qt;E TIENE EN El LUGAR 0( SU VENTA V QUE LOS PRECIOS V O E MAS DATOS DE ESTA 

SONCIERtOS.ASI COMO OUE LA MERCANCIA ES DE ORIGEN MEXICANO" 

_, --·-····. "-·--· ,.,,,.· .. ;.-;:.~ . .1• 
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4.2 CERTIFICADO DE OR(GEN 

Es un documento oficial que se expide antes de la exportaci6n 
y tiene la finalidad de acreditar que el producto proviene de 
pafs con preferencias arancelarias en el mercado del pafs im­
portador. 

Este documento es necesario para aprovechar el Sistema Gener! 
lfzado de Preferencias que otorgan pafses desarrollados a paf 
ses en vfas de desarrollo, y consiste en reducciones arancel! 
rias para ciertos productos manufacturados procedentes de és­
tos últ Irnos. 

El Certificado de Origen es llenado en inglés, sin faltas, b~ 
rraduras y tachaduras. 
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4.3 COflPRº"ISO DE VENTA DE DIVISAS (CVD) 

Las personas f!slcas y morales que efectúan exportaciones, 
antes de realizarlas deberán obligarse ante la instltuci6n de 
crédito de su eleccl6n a vender ésta, al tipo de cambio contr~ 
lado de compra, la totalidad de las divisas correspondientes_ 
al valor total de la exportaci6n, hecha la deduccl6n de los _ 
gastos asociados autorizados en los términos establecidos en 
el evo que figurarán al reverso del pedimento de exportaci6n _ 
correspondientes. 

Los evo tendrán una vigencia para su uso ante la aduana _ 
correspondiente, de 90 (noventa) dfas naturales, contados a_ 
partir de la fecha en que sean registrados por las institucio­
nes de crédito, 

Oentro de 30 (treinta) dfas naturales, contados a partir 
de la salida del pa!s de la mercancfa, según la correspondien­
te anotaci6n en el pedimento de exportaci6n asentada por la _ 
respectiva oficina aduanera, los exportadores deberán entregar 
a la institucl6n de crédito en relaci6n con la mercancfa expo~ 
tada, la siguiente documentaci6n : 

A) Copia del pedimento de exportaci6n debidamente certlfi 
cado por la caja de la aduana. 

b) Copla· de la factura correspondiente y, 

e) En su caso, los comprobantes de los gastos asociados a 
la exportacl6n, que correspondan a los autorizados por 
la Secretarfa de Comercio. 

En caso de que no se efectúe.la exportacl6n dentro del _ 
plazo de vigencia del evo, el exportador deber.! devolver a la 
lnstltucl6n de crédito, el original y las copias del mismo, P! 
ra proceder a la cancelac16n. 
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En caso de que si procedam el exportador deberS entregar 
a la instituciOn de crédito que haya registrado el CVD; ademas 
de lo antes mencionado, lo siguiente : 

•) Documentación comprobatoria en el caso de que la expor 
taci6n sufra modificaciones respecto de las condicio-­
nes inicialmente pactadas. 

b) En caso de retorno de alguna mercancfa previamente ~x­
portada, el documento expedido por la aduana que com-­
pruebe la internaciOn al pafs de dicha mercancfa. 

La venta de divisas correspondientes a una exportaciOn, 
debera efectuarla el exportador a la instituciOn de crédito 
que haya registrado el evo y se ajustara a lo siguiente 

l. En caso de que el pago de la exportaci6n sea de conta­
do, el exportador deber! de vender las divisas dentro 
de los 30 (treinta) dlas naturales, contados a partir 
de la salida del pafs de la mercanc!a. De no hacerlo 
as!, se habr4 de realizar a mas tardar dentro de un 
plazo de 90 (noventa) dlas naturales, contados a par-­
tir de la salida de la mercanc!a, al tipo de cambio~ 
que de a conocer el Banco de México. 

2. Cuando el pago de una exportaci6n no sea de contado, 
el exportador podr4 : 

a) Negociar con responsabilidad los derechos de cobro, 
segOn la mercancfa exportada con la instituciOn de 
cr~dito que haya registrado el respectivo comprimi­
so de evo, obteniendo el equivalente en moneda na-­
cional al valor descontado al tipo de cambio contr~ 

lado; en este caso, el plazo para efectuar la venta 
de divisas, vencer! 10 (diez) d!as naturales despufs 
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de concluido el plazo concedido al comprador extran­
jero para el pago. 

b) Negociar sin responsabilidad los derechos de cobro 
sobre la mercancla exportada, con la instituci6n que 
haya registrado el respectivo compromiso de evo, ob­
teniendo el equivalente en moneda nacional al valor 
descontado, calculado al tipo de cambio controlado, 
quedando relevado de la obligaci6n de vender divisas. 

Cuando el exportador efectúa la venta al exterior de mer-­
canclas y el pago de éstas se realice a través de los conventos 
de pago de crédito reciprocas que el Banco de México tiene cel~ 
brado con bancos centrales de distintos paises, en este caso el 
respectivo reembolso que efectúe el Banco de México, har& las 
veces de la venta de divisas a cargo del exportador, hasta por 
el monto del reembolso. 

Las oficinas aduaneras s61o permiten la salida del pals de 
aquéllas mercanclas que exporten, quienes presenten un pedimen­
to de exportacl6n, en cuyo reverso figure un evo vigente y debl 
damente registrado por alguna instituci6n de crédito. Las ofi­
cinas aduaneras verificarán que la mercancla a exportar sea la 
asentada en el respectivo pedimento de exportaci6n. 

Las oficinas aduaneras permitirán la salida de las mercan­
clas, aún cuando el valor declarado en el pedimento, sea menor 
del que estimen que corresponda a los bienes. La aduana levan­
tara la incidencia correspondiente y proceder& a la lnvesttga-­
cl6n del caso, el resultado lo har& del conocimiento del Banco 
de México y a la in~tituci6n de crédito que registre el evo. 
En caso de que se levante la incidencia, si el exportador esta 
conforme con la salida de la mercancla y se comprueba que ésta, 
efectivamente tenla un valor superior al declarado, el exporta­
dor quedar& obligado a vender las divisas correspondientes a la 
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diferencia , a la instituci6n de crédito mencionada anteriorme! 
te. 

Las oficinas aduaneras, a m&s tardar el segundo dla h&bil 
siguiente de que se efectOe la exportaci6n, deber& enviar a la 
instituci6n de crédito que registr6 el correspondiente evo, co­
pia del respectivo pedimento de exportaci6n. 

En el supuesto de que algún exportador se vea en la necesi 
dad de devolver a algún comprador extranjero la totalidad o par 
te del precio de una exportaci6n, luego de haber vendido tales 
divisas a la instituci6n de crédito respectiva, deber& someter 
a la consideración del Banco de México, la correspondiente solí 
citud de compra de divisas, acompaílada de la documentaci6n que 
justifique la devoluci6n. 
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4,4 PEDIMENTO DE EXPORTACIÓN 

Es un documento oficial expedido por la Secretarfa de Hacien 
da Crécitc Públicc (Subsecretaria Je Inspección Fiscal, Uir~cci6n 
Gene rol de Aduanas), el cual tiene ccmo final fdad hacer ~onstar • 
que una exportacfon fue real1zaoa en una aduana mexicana. 

Este documento es llenado por el Agente Aouanal y certifica­
do por las autoricadcs auuanalcs del puerto oe salida (ya sea en 
el aeropuerto, puertu rr.arflimo o terrestre). 

[1 Pea!uentc ae txportacioh contiene todos los datos rela-­
cionaaos con la mHcancia, la tactura comercial y el exportador. 

Este documento es naccsario para la tramitaci~n de impuestos 
y exehc16n de los ~isYos ante la 'ccretarfa de Hacienda. 
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4.5 CARTA DE CR~DITO IRREVOCA8LE CONFIRMADA : 

Es el documento que reOne la m&xima garant!a para el ben! 
fletarlo. Estos documentos constituyen al compromiso lrrevoc! 
ble de pago, no s6lamente del banco extranjero que los emite y 
establece (Banco emisor o corresponsal), sino también del Ban­
co local (Banco Mexicano), que los confirma y por este hecho_ 
se hace solidariamente responsable de dicha obllgacl6n y se~ 
compromete a efectuar el pago en sus oficinas. También es po­
sible que la carta de crédito sea confirmada por otro banco e! 
tranj~ro, generalmente en los Estados Unidos, Inglaterra, Fran 
eta, etc. Se supone que en este caso, el banco confirmador S! 
r& de reconocida solvencia y que su conflrmacl6n refuerza la 
responsabilidad del Banco emisor. 

En resOmen, con una carta de crédito Irrevocable conflrm! 
da por una lnstltucl6n mexicana, el beneficiarlo tendrá la se­
guridad de recibir de ésta última el valor de la mercanc!a ex­
portada, siempre y cuando a su vez, haya cumplido con los re-­
qulsltos que le Impone el comprador extranjero a través de la 
propia carta de crédito, 

Toda lnstltucl6n de crédito cuando confirma una carta de 
crédito, asume un riesgo y una obllgacl6n por parte desuco-­
rresponsal, por cuyo concepto, cobra una peque~a comlsl6n 11 da 

aonfirmaoi6n 11 • Lo normal es que las condiciones de conflrma­
cl6n y de pago sean por cuenta del comprador, aunque pudiera _ 
haberse convenido que lo pague el exportador. De ser as!, la 
carta de crédito lo deberá estipular con toda claridad. 

Revisl6n de la Carta de Cr•dito a favor del Exportador 

Convlena hacer todo lo posible para evitar demoras, gas-­
tos y gestiones Innecesarias que retrasan y encarecen los em--
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barques al exterior. Por lo cual es conveniente que se revisen 
los siguientes aspectos : 

1) Es Irrevocable la carta de crédito ? 

2) Est5 confirmada por alguna lnstltucidn bancaria mexi­
cana a satfsfaccidn del exportador ? 

3) l Est&n completos y escritos correctamente, tanto el 
nombre o raz6n social del exportador, como el del ~ 
cliente ? 

Es importante que estos datos estén literalmente co-­
rrectos y no incompletos o con errores de ortografta, 
ya que pueden ser considerados como discrepancias. 

4) La cantidad que aparece como valor en crédito, l es su­
ficiente para cubrir el embarque 1 

S) Existe la posibilidad de facturacl6n y cobro por ma-­
yor o menor cantidad de la estipulada en el crédito ? 
Este problema se soluciona agregando las palabras : _ 

" apl1ozlmadamento " o " atztododor de " o n acarea "• al 
expresar el importe del crédito, con lo cual el benefi­
ciario podr6 facturar y cobrar con mayor margen de tol! 
rancia hasta un 10% de m&s o de menos sobre la mercan-­
ch. 

6) l Existe la posibilidad de embarcar un volOmen mayor o 
menor de la mercancta ? 
De ser as!, se procede a agregar las palabras • aprozf 

madame11te "·o "alrododo1' "o "aao1'aa "• al estipular 

el volúmen o peso de la mercancta, con lo cual el bene­
ficiarlo queda autorizado a embarcar con un margen de 
tolerancia de hasta un 10% de mas o de menos sobre la 
mercanch. 
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7) La descripci6n de la mercancfa ¿ es correcta llteralmen 
te 1 

De no estarlo, se procede a pedir la modlflcacl6n. 

8) El término de venta o cotizaci6n (FAS, FOB, e & F, CIF, 
etc.) mencionado, les el convenido por el comprador 1 

Posteriormente se explicará el significado de cada uno 
de las términos mencionadas anteriormente. 

9) Se permite embarcar desde cualquier lugar de M~xico, 

o s61o desde determinado Puerta de salida 1 

Si existe la posibilidad de que la mercancfa salga de 
otro punto, conviene solicitar la madlflcaclOn respecti 
va, pidiendo que se autoricen embarques desde cualquier 
punto. 

10) El Puerto de destino extranjero que aparece en la carta 
de crédito, l es aquél donde se va a desembarcar la mer 
cancfa 1 

11) La fecha de vencimiento de la carta de crédito y el lf­
mite de embarque en su casa, l otorgan suficiente m&r-­
gen de tiempo para embarcar, preparar las documentos, _ 
obtener los visados necesarios y presentar la document! 
ci6n al banco, antes del vencimiento de la carta de cr! 
dita 1 

Si no es asf, conviene solicitar al comprador una prO-­
rroga del vencimiento y en su caso de la fecha de embar 
que. 

12) la carta de crédl~o, l permite embarques parciales ? 
Es posible que el exportador embarque en una sola o di­
ferentes fechas la totalidad de la mercancla, originán­
dose diversos conocimientos de embarque; este caso no 
se considerarla " ombarquoo paroiatoo ", siempre y cua!!. 
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do la mercancfa se haya embarcado en el mismo vehfculo 
conductor y en el mismo viaje. En tales circunstancias 
se podrfa presentar uno o m!s juegos de los documentos 
adicionales, tales como facturas, p61izas de seguros,_ 
certificados, etc. 

13) La carta de crédito, l autoriza pagos parciales ? 

Esto puede ser necesario cuando se haya convenido que _ 
el exportador cobre anticipos a cuenta de un embarque. 
El hecho de permitir embarques parciales, implica pagos 
parciales. 

14) La carta de crédito, l permite que la mercancfa pueda_ 
ser transbordada a otro barco si esto se considera nec! 
sa ri o 

15) Si la carta de crédito estipula que el embarque se efe§ 
tae utilizando las embarcaciones de determinada compa-­
nfa, nacionalidad o bandera, l es posible cumplir con_ 
este requisito ? 

A menudo acontece que las embarcaciones de una lfnea de 
terminada, s61amente parar en puertos mexicanos en fe-­
chas muy espaciadas, lo cual pudiera estar en conflicto 
con las fechas de embarque y vencimiento. 

16) La carta de crédito, l indica que puede ser transferi-­
ble cuando asf se haya convenido con el comprador ? 

17) Si el exportador o el comprador fletan un barco, la 
carta de crédito acepta crecimientos de embarque 

18) Si el exportador y el comprador han convenido en que se 
puedan efectuar embarques " oobro oubiorta ", lo est.! 
pul3 la carta de crédito ? 

Ademas, la compaHfa aseguradora que extiende la p61iza 
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de seguros (en caso de ClF), aceptarla cubrir los ries­
gos inherentes a dichos embarques. 

19) Se puede contratar el seguro de todos los riesgos es­
pecificados en la carta de crédito ? 

Si la carta de cr~dito requiere seguro "ao11t1'a todo 

rieauo ", se debe recordar que los seguros contra todo 
riesgo tienen salvedades, lo cual ser& aceptado por el 
Banco negociador. Es por eso recomendable que deban ~ 
cumplir riesgos precisos e inherentes, tanto en lamer­
canc!a, como embarque, etc. 

Si despu~s de revisar la carta de crédito, el exportador _ 
encuentra que algunas de sus c14usulas no se ajusta a las candi 
clones de venta, o si considera que no podr4 cumplir con alguna 
o algunas de ellas, o no podr4 obtener determinado documento,_ 
etc., inmediatamqnte deber& dirigirse al cliente para explicar 
las circunstancias y pedir modificación, ampliaci6n o pr6rroga 
que proceda. 

Los Bancos tienen un departamento especializado en asuntos 
internacionales para cualquier consulta que se dese~. 
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4.6 CONOCIMIENTOS PE EMBARQUE : 

a) Son la constancia o comprobante de que el porteador ha 
recibido la mcrcancfa para su transporte al punto de 
destino, deber& $Cr del tipo estipulado por la carta de 
crédito (marftimo, aéreo, terrestre, etc.) y mostrar la 
consignaci6n y notificaci6n correspondiente según lo e1 
pecifiquc la misma. Los términos " talonea ", 11 1•ooi-­

boe poatalco ", 11 !JUÍaO 11 y 11 CCll1 t~': .ie pol•ta 11 , S00 Sf .. 

n6nimos para efectos de conocimientos de embarque. 

b) El beneficiario deber~ cuidar que los conocimientos que 
presenten sean " lirnpioo ", o sea, que no contengan ni,rr 
guna cláusula que directa o indirectamente indique defl 
ciencia en el empaque o en el estado en que fue recibi­
da la mcrcancfa, al momento del embarque. Los conoci-­
mientos tampoco podrán mostrar alteraciones, enmendadu­
ras, raspaduras, cte., salvo que hayan sido efectuadas 
por el propio agente porteador o capit~n del barco, 
quien en ese caso, deber& firmarlas como certificaci6n 
de su autenticidad. 

e) cuando la carta de crédito estipule conocimientos de em 
barque que muestren mercancfas a bordo, hay que cercio­
rarse de que la cHusula " 011 Board " o " Ma1•oanot:a a 

Bordo "u otra equivalente, aparezca en los conocimien­
tos y que éstas mencionen claramente la fecha y el Puer 
to de embarque, as! como que se encuentren debidamente 
firmado por el agente porteador o el capitán del barco. 
La expres f 6n " sobl'e cubierta ", " on dock " u otra, _ 
significa discrepancia. Por supuesto que esta conside­
raci6n no surte efecto si el crédito documentarlo expr! 
samente permite embarques "oobro cubierta " o contiene 
otra autorizaci6n similar. 
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d) La descrlpcl6n de la mercanc!a en los conocimientos de 
embarque, podr~ ser en términos generales, acept~ndose 
que no aparezca en forma tan detallada como en las faf 
turas c'omerclales; ambos documentos deben referirse al 
mismo producto. Los conocfmfentos no deben amparar ~ 
otras mercanc!as, salvo que el crédito lo permita ex-­
presamente. Lo referente a facturas comerciales, se_ 
aplica a conocimientos de embarques. 

e) El beneficiarlo deberá presentar el juego completo de 
conocimientos, consistente en varios originales que ~ 
los mismos señalen. Hay casos en los que se entregan 
Inclusive coplas no negociables. 

f) Los conocimientos deben señalar al beneficiarlo del 
crédito como embarcador de la mercanc!a, salvo que ex­
presamente se permita que sea una firma distinta. 

g) Los conocimientos deben mostrar ek Importe del flete 
respectivo y si éste ha sido pagado o si es por cobrar, 
lo cual debe estar de acuerdo con lo estipulado en la 
carta de crédito. 

h) Los conocimientos de embarque que muestren fechas atr~ 
sadas a tal grado que puedan considerarse extemporáneos 
serán motivo de discrepancia. En los casos en que la 
carta de crédito as! lo estipule, los conocimientos d! 
ber~n mostrar una fecha de embarque no posterior a la 
que hubiera señalado el crédito como plazo m!ximo para 
efectuar el embarque. 
Tampoco se aceptar~n conocimientos fechados con ante-­
r i orl dad al establecimiento de la carta de crédito, ~ 
~alvo que la misma lo permita. 
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i) los conocimientos de embarque marftimo, dcberan ser ex­
pedidos por compaftfas navieras, no siendo aceptables 
los " chal'tci• party Hit of Zandin(I' " (barco fletado e1 
pecialmente para determinado embarque), salvo que la ___ 
carta de crédito lo permita. 
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4,7 Pp!..IZA O CERTIFICADO DE SEGURO 

Es el documento por el cual se comprueba que se ha llevado a 
cabo el contrato correspondiente entre ambas partes, misma que e~ 
t4 obligado a expedir el asegurador y en ella van contenidos los 
derechos y obligaciones que asumen ambos, asf como las dem4s con­
diciones contractuales. 

Los principales ele~entosde la p61iza son: 
Nombre y domicilio de los contratantes. 
Oescripcl6n del bien asegurado. 
Riesgos amparados. 
Momento de infctacf6n y duracl6n de la mercancfa. 
Monto de la garantfa, 
Prima del seguro. 
firma de la empresa aseguradora. 
Otras cláusulas. 

Caracterfsticas: 

a) Deberá estar entendido en la misma moneda que el cr~dito 

comercial y tener fecha de expedici6n que no sea poste-­
rior a la fecha del conocimiento de embarque. 

b) Los datos de la p61iza también deben coincidir con los -
de la factura y conocimiento de embarque, asf como cu--­
brir exactamente los ~tesgos estipulados en la carta de 
crédito. 

e) Como beneficiarios de la p6llza de seguros, deber4n apa­
recer el Importador, el banco emisor, o quien expresamen 
te Indique la carta de crédito. 
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(RES/JHENJ 

Loa p1'incipalea docuntentos para realizar una rzportacidn aon 

los siguientes: 

FACTURA COMERCIAL. Es el documento que proporciona los -

datos de las meroano!as y su valor. del impoi•tador y el -

ezpo1•tador, de las oondicionea de entrega y el documento· 

oficial que acredita una venta. 

CERTIFICADO DE ORIGEN. Documento por ~edio del cual se -

ezimc del pa!JO do los impueatos de importaci6n que cauoa 

el producto en el pa{s do dsstino. 

CONPROMISO DE VENTA DE DIVISAS. Es un documento por me-­

dio del cual el ezportadol' se obliga ar.te :ma instituai6n 

de c.r6dito a vender las diviaas correspor.tii.entes al valor 

de la erportacidn, al tipo do cambio oontrolado. 

PEDINENTO DE t'XPORTACION, Dooumento oficial ezpedido por 

la Secretaría do Hacienda· y Crddito Pablico qua tiene la 

finalidad do hacer constar que una ezportacidn fue reali­

zada en una aduana mexicana. 

CARTA DE CRE'DITO. Ea el documento que oatipula todaa las 

condicioneo, tanto pa1•a ol ozportador como para al impor­

tador, para quo se pueda rcaliaai• la venta¡ pri.noi.palmon­

to lad condioi.onea de pago. 

COllOCIMIENTO DE b'HOARQUE. Ea la constancia de qua el por_ 

teador ha recibido la moraa11c{a para su tranoporta at pun 

to do destino. 

POLIZA O CERTIFICADO DE SEGURO. Ea al documento por ol -

cual oe comprueba que ao ha llevado a cabo el .contrato --
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correopondicnte en el cual .van contenidoe los derechos· y 

obli9aoioncs de las p~•te~ contratantes. 



CAPITULO V 
--------------------------------

El GATT 
(Acuerdo General Sobre 
Aranceles y Come-rcio) 
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],. mi;rNE~ROPOS_lfOS 

El GATT es un convenio comercial multilateral creado en 1947 
con el objeto de reducir al mínimo las interferencias al comercio 
entre las naciones, debido a las tarifas arancelarias, restrlcci! 
nes a las cantidades, racionamiento de divisas y otros métodos no 
arancelarios. 

las partes contratantes del GATT son 98 países, que represen 
tan el 80% del comercio mundial. Adem~s otros 30 paf ses asocia-­
dos se benefician con las aplicaciones de las disposiciones del -
GATT a su comercio. 

Las disposiciones del GATT pueden clasificarse en dos gran­
des grupos: 

Las que se refieren a las Importaciones, y 

Las que tratan de la exportacl6n. 

Por lo que se refiere a las importaciones, los 3 pilares b~­

slcos del GATT, que informan toda la política comercial en este -
sentido, son: 

•)La negociac16n y consolidacl6n de las concesiones arance­
larias; 

b) La condena de las restricciones cuantitativas; y 

e) La no discrlmlnaclGn en el comercio internacional. 

En el primer punto la actividad del GATT se realiza, princi­
palmente a trav~s de las negociaclnes arancelarias que tienen co­
mo objeto el descenso de los derechos de aduana, su consolldacl6n 
al nivel existente en el momento de las negociaciones o el compr2 
miso de no elevar los derechos por encima de una cifra previamen­
te fijada. La retirada de una concesi6n arancelaria puede reali­
zarse en dos momentos: al terminar el peri6do de consolidacl6n o 
durante este peri6do, si la concesi6narancelaria pone en peligro 
la producclOn nacional, o si (tratandose de un pafs en desarrollo), 
el pafs concesionario desea crear una rama de producci6n para la 
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cual habla concedido rebajas. 

En cuanto al segundo punto y como principio general, el • -
GATT condena toda restricción de carácter cuantitativo al comer­
cio. Sin embargo, establece una serie de excepciones fundadas -
en los siguientes motivos: 

Estabil izaci6n de los mercados agrlcolas, 
Protecci6n del equilibrio de la balanza de pagos y 
Exigencias del desarrollo econ6mico. 

En lo referente al tercer punto, el principio de la no dis­
criminaci6n se aplica con un crácter muy estricto. El funciona­
miento del GATT se centra en la utilizaci6n de la cláusula de -­
N1ci6n mis Favorecidi que supone la ampliaci6n a todos los pal-­
ses de las ventajas que se hablan otorgado a cualquiera de ellos, 
a través de las negociaciones arancelarias bilaterales. Estas -
cláusulas se aplican a todas las manifestaciones de la vida co-­
mercial, salvo derogaci6n expresa. El GATT trata de reducir al 
máximo las cauasas de derogaci6n de éstas cláusulas, aunque admi 
te la posibilidad de que se realice en diversas ocasiones. La -
no aplicación del principio de la cláusula de Naci6n más Favore­
cida está prevista principalmente en los siguientes casos: 

En caso de ex~stencia de preferencias arancelarias pre-­
vias a la creación del GATT, 
En favor de las uniones aduaneras y zonas de libre cam-­
bio y 
En caso de peligro del equilibrio de las balanzas de pa­
gos. 

Por lo que se refiere a las exportaciones, hay que senalar 
la disposición sobre "du•ping~ y subvenciones. El "dumping• se 
considera condenable por el GATT no ejerce autoridad, los paises 
victimas de la práctica del "dumping", pueden establecer un der~ 

cho "lntidu•ping~ cuando aquel perjudique la producción nacional; 
de todas formas, el derecho no debe ser nunca superior a 1 os -­
márgenes de precios consecuencia del "dumping". 
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Para las subvenciones a la exportación, se distingue entre 
productos b~sicos y no b.lsicos. Para los primeros, en los paf-­
ses participantes se esforzar.In, según el GATT, en formar un co!)! 
promlso de no conceder, directa o Indirectamente, sibvenciones -
que tengan por objeto el descenso de los precios de los produc-­
tos de exportación en el mercado extranjero, por debajo de los -
precios nacionales de aquel pafs. Para los productos no bhicos 
no se establece n!ngúna prohibición, llmitandose exclusivamente 
el GATT a recomendar que no se concedan subvenciones. 
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~. ARTICULOS DEL GATT 

1 Trato de Naci6n mis Favorecida (Articulo 1) 

El Trato de Naci6n m&s Favorecida (NMF), es una norma de no 
discriminación en la pol!tica comercial, que da a todos los 
socios comerciales el mismo tratao aduanero y arancelario -
que se otorga a ta llamada "Naci6n favorecida". Todas las 
partes contratantes del GATT, se conceden mutuamente el tr! 
to de Naci6n m&s Favorecida. 

1 Concesiones (Articulo JI) 

En lo que se refiere a las negociaciones comerciales del -­
GATT, normalmente un país hace concesiones en forma de re-­
ducclones u obligaciones en sus barreras arancelarias o no 
arancelarias a las Importaciones a cambio de reducciones en 
las barreras de otros paises a sus exportaciones. 

1 Códigos de Conducta (Art!culos JI al XXIII) 

Instrumentos internacionales que especifican el comporta--­
mlento internacional de naciones o empresas multinacionales. 
Varios c6dlgos de conducta legalmente obligatorios, fueron 
negociados durante la Ronda Tokio que liberalizó y armonizó 
las medidas Internas que podrlan dificultar el comercio. 
Cada uno de estos códigos es vigilado por un comité espe- -
clal que se reune bajo los auspicios del GATT y favorece -­
las consultas y la solucl6n de las disputas surgidas bajo -
el Código. Los paises que no son partes contratantes del -
GATT, pueden adherirse a estos c6dlgos. 

1 Ajustes de !•puestos Fronterfios (Articulo IV) 

Rcvlsl6n de Impuestos Indirectos sobre productos exportado~ 
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incluso impuestos sobre ventas y al valor agrgado para ase­
gurar que los sistemas fiscales nacionales na entorpezcan -
las exportaciones. También la lmposict6n de impuestos na-­
cionales sobre bienes importados, para asegurar o garantl-­
za que éstos no reclb~n trato preferencial, en relaci6n con 
los bienes de producción nacional. 

Los ajustes fronterizos sobre exportaciones, -
estan autorizados para impuestos Indirectos conforme a los 
articulas VI y XVI del GATT, pero no para los impuestos di­
rectos. 

1 Derechos Coapens•tortos (Artfculo IV) 

Derechos especiales sobre la importación para contrarrei 
tar los beneficias de subsidias concedidas a los exportado­
res o productores en el pals exportador. Estos derechos -­
son permitidos por el GATT en su artfculo VI. 

1 •ouapfng··· (Arttculo IV) 

Venta de sus productos en un mercada extranjero "a menos 
deL vator justo", lo cual se considera de ordinaria a un CJ!. 
mo un precio inferior al que se vende el articulo en el - -
pals exportador a en terceros pafses. 
"Vator Justo", puede ser tambi~n el costo de producción. 
El "dumping• se reconoce generalmente como una pr&ctica co­
mercial Injusta, capaz de desorganizar los mercados y perJJ!. 
dfcar a los productores de artlculos competitivos en el - -
pals importador. El articulo Vl del GATT, autoriza la impJ!. 
sici6n de Derechos especiales de "Antldumping•, por un va­
los Igual a la diferencia entre su precio de exportac1~n y 
su "valor justo" en el pals exportador. 

1 Restricciones Cuantitativ1s (Articulas XI, Xll, XIII, 
XX y XXI) 
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cluldo durante la Ronda Tokio, dispuso que cualquier otra -
medldad restrictiva impuesta por motivos de balanza de pa-­
gos, sea discutida también en esas consultas. 

1 Subsidios a la Exportación (Articulo XVI) 

Pagos del gobierno u otros beneficios financieros cuntific~ 
bles que éste concede a los productores o exportadores na-­
cionales por la exportaci6n de sus bienes o servicios. El 
articulo XVI del GATT, reconoce que los subsidios en gene-­
ral y los subsidios a la exportaci6n en especial, distorcl~ 
nan las operaciones comerciales normales y obstaculizan el 
logro de los objetivos del GATT. 
Un acuerdo sobre Subsidios y Derechos Compensatorios, nego­
ciado durante la Ronda Tokio, fortaleci6 las reglas del - -
GATT sobre subsidios a la exportaci6n y dispuso la prohlbl­
ci6n rotunda de tales subsidios de los paises desarrollados 
para productos manufacturados y semimanufacturados. 
El acuerdo también establecl6n un comité especial, auxilia­
do por la Secretarla del GATT para supervisar el cumpllmle~ 
to del acuerdo por los signatarios. En ciertas ·condicione~ 
el acuerdo permite que los paises en desarrollo usen subsi­
dios a la exportaci6n de productos manufacturados y también 
de productos primarios, siempre que dichos subsidios no den 
por resultado una partlclpaci6n de ese pals m&s que equita­
tiva en las exportaciones mundiales del producto. 

1 t14usula de Escape y Salvaguardias (Articulo XIX) 

ct4uauia do oocapeDisposici6n de un acuerdo comercial bi 
lateral que permita a la nacl6n signataria, suspender los -
aranceles u otras concesiones cuando las importaciones ame­
nazan dañar gravemente a los productores nacionales de bie­
nes competitivos. El articulo XIX del GATT, sanciona esas 
disposiciones de salvaguardia para ayudar a que las empre--
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Lfmites explfcitos o cuotas sobre las cantidades de pro­
ductos en particular que pueden ser importadas o exportadas 
durante un peri6do especifico. Generalmente medidas en vo­
lúmen y a veces en valor. La cuota puede ser aplicada en -
forma selectiva, con lfm1tes variables según el pa{s de or! 
gen o sobre una base mundial que solo especifica el lfmite_ 
total o por lo mismo, tiene a baneficar a los proveedores 

más eficientes. Es frecuente que las cuotas sean adminis-­
tradas por medio de un sistema de licencias. El artfculo -
XI del GATT prohibe generalmente el uso de restricciones -­
cuantitativas, salvo en las condiciones especificadas por -
otros artfculos del GATT: el artfculo XIX autoriza cuotas -
para "oaivagua1•dar" determinadas industrias, del daño pro­
ducido cuando las importaciones aumentan de prisa; los artf 
culos XII y XVIII disponene que se pueden imponer cuotas -­
por motivos de balanza de pagos en las circunstancias ex- -
puestas en el artfculo XV; el artfculo XX permite medidas 
especiales que se aplican a la salud pública, reservas de -
oro, objetos de interés arqueo16gico o hist6rico y otras C! 
tegorfas de bienes; el artfculo XXI reconoce la importan-­
cia suprema de la seguridad nacional, El artfculo XXIII -­
dispone que las restricciones cuantitativas, cuando se apl! 
quen no deberán ser descriminatorias. 

1 Consultas de la Balanza de Pagos (Artfculo XV) 

Dispone la coordinaci6n entre el Comercio General sobre A-­
ranceles aduaneros y Comercio y el Fondo Monetario Interna­
cional, para garantizar que las consecuencias comerciales y 

de pagos por cualesquiera restricciones cunatitativas, im-­
puestas por motivos de balanzas de pagos, se analicen plen! 
mente dentro de las juridicciones respectivas de ambas org! 
nozaciones. Se espera que cuanquier parte contratante que 
imponga tales restricciones cuantitativas por motivos de la 
balanza de pagos, celebre consultas con las dem!s partes -­
contratantes interesadas. El marco general del acuerdo CO!J. 
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sas y trabajadores afectados adversamente por una oleada r.!1_ 
pentlna de Importaciones se ajusten al nivel creciente de -
competencia por tales Importaciones. 
Ctduouta de Salvaguardias. Medidas temporales y selectivas 
Ideadas explfcltamente para refrenar las importaciones, ta­
les como aumentos arancelarios, cuotas de aranceles o res-­
trlcclones cuantitativas y para permitir que una Industria 
en particular se ajuste a una competencia m&s Intensa de -
proveedores extranjeros. El artfculo XIX del GATT, titula­
do "Hedidas de Urgencia sobro Importacioneo de Productoo D~ 
terminados• reconoce el derecho de un p!ls a suspender o m~ 
dlflcar las concesiones otorgadas con anterioridad, o a im­
poner nuevas restricciones si un producto "es importa11to era 

aantidadao taJz a a recentadas ••• que ooasio,1a o amenaaa oca-­

sionar graves datloa a aluunoo productoras nacionales" y a -

mantener tales restricciones "durante et ti•mpo que sea rao­

ceoario pa1•a impedir o remediar tates da>1os", Según el - -
GATT , los exportadores tienen el derecho complementarlo de 
no ser privados arbitrariamente del acceso a mercados ex- -
tranJeros. 

1 Co•su1tas 1 So1uc161 de D1sput1s (Articulas XXII y 
XXI It ) 

Conouttas: Discusiones formales entre dos O mas partes de 
un acuerdo en particular con respecto a sus derechos bajo -
tal acuerdo. 
El articulo XII del GATT, obliga a una parte contratante a 
consultar cualquier asunto relacionado con el GATT cuando -
cu1lquler otra parte contr1tante lo solicite. 
El Artfculo XXIII del GATT, dispone que cualquier pafs que 
considere que sus intereses comerciales han sido adversamt! 
te afectados (nultflcados) por cambios en el r~glmen comer­
cial de otro pafs o por·que otro pafs no cumple.con sus obl.!. 
gaciones del GATT, puede soliclt1r consultas bilater1les 
con la parte interesad1. st tales consultas de gobierno a 
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gobierno, no rinden resultados satisfactorios para las par­
tes interesadas, el pafs reclamante puede buscar el establR 
cimiento de un grupo especial, bajo la dirección del GATT, 
que revise los hechos y recomiende la compensación u otra -
solución apropiada. También se espera que una parte contr! 
tante del GATT celebre consultas con otras partes contratan 
tes interesadas a fin de discutir medidas comerciales res-­
trictivas que ella imponga con motivos de balanza de pagos. 
Los acuerdos bilaterales también pueden disponer consultas 
bajo circunstancias especificadas. 
SoLuoiJn de Dioputao. Resolución de conflictos, generalmen­
te por un advenimiento de las partes opositoras, propiciada 
a veces por la participación de un intermediario. Los artf 
culos XXII y XXIII del GATT, establecen los procedimientos 
de consulta que una parte contratante puede seguir para ob­
tener una reparaci6n legal si considera que han sido piso-­
teados sus beneficios bajo el GATT. Esos artfculos, según 
1 os interpreta el "Entendimiento ooboc Notificaci6n, Con•ul 
ea y Soluai6n da llioputaa ¡¡ Vi¡¡ilariaia", formulado en la -­
Ronda Tokio, brindan oportunidades para que las partes con­
tratantes negocien bilateralmente la solución de problemas 
comerciales, dentro del marco del GATT. Si las consultas -
bilaterales sostenidas segan el artfculo XXII o el articulo 
XXIII, no bastan para resolver una disputa, ésta puede plan 
tearse ante las partes contratantes, las cuales tienen fa-­
cultades para formar un grupo especial que sirva de árbitro 
en el conflicto. Estos procedimientos pueden dar corno re-­
sultado, recomendaciones y decisiones de las partes contra­
tante~., dirigidas especfficamente a los reclamantes o tarn-­
bién a otros pafses, en forma global. 

1 Unión Aduanera y Zon1 de Libre Comercio (Articulo 
XXIV) 

Uni6n Aduanqra. Grupo de naciones que han eliminado los a--
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ranceles y otras barreras, que les impiden comerciar entre 
sf y que mantienen un arancel externo común sobre los artf­
culos Importados de paises ajenos a la Unión. 
El mercado común de la Comunidad Europea es el ejemplo más 
conocido. El artfculo XXIV del GATT, define el significado 
de la unión aduanera en su seno y la aplicación de otras -­
disposiciones del mismo sobre uniones aduaneras. 
=~•a de Libre Comercio." Grupo de 2 o más paises que han -
eliminado las barreras arancelarias que afectan el comercio 
entre ellos, mientras que cada pafs participante mantiene -
en vigor en forma independiente su propio programa de aran­
cel es para las Importaciones procedentes de pafses no miem­
bros. 
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3- CRONOLOGIA ~( LAS PRINCIPAL[S R[UNIONES bEL ~ATT 

1946 Primera Sesi6n del Comité Preparato­
rio de la Conferencia de las Nacio-­
nes Unidas sobre Comercio y Empleo, 
convocada para analizar un proyecto 
de Carta Constitutiva de una Organi­
zación Internacional de Comercio 
(OIC) presentado por los Estados Uni 
dos. 

Fue conclu~do y firmado el primer -­
proyecto del Acuerdo General sobre -
Aranceles Aduaneros y Comercio (GAT1} 

Primera Ronda de Negociaciones Come! 
clales del GATT, en Ginebra. 

Segunda Ronda de Negociaciones Come! 
clales del GATT, en Annecy, Francia. 

Tercera Ronda de Negociaciones Come! 
ciales del GATT, Torquay, Inglaterra 

Cuarta Ronda de Negociaciones Comer­
cl ales del GATT, Ginebra. 

Quinta Ronda (DILLON) de Negociacio­
nes Comerciales del GATT, Ginebra. 

Sexta Ronda (Kennedy) de Negociacio­
nes Comerciales del GATT, Ginebra. 

Los gobiernos participantes lmprlml! 
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ron sus Iniciales en los acuerdos n! 
gociados durante la Ronda Tokio. 

La Reunión Ministerial en la sede 
del GATT, en Ginebra, identificó un 
programa de Trabajo del GATT para el 
decenio de 1980. 

La Conferencia Cumbre de Wllliamsburg 
convino en celebrar consultas para -
una nueva ronda de negociaciones co­
merciales del GATT y sobre las cond..!. 
ciones para mejorar el sistema mone­
tario Internacional. 
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~- ULTiftAS RONDAS DE NEGOCIACIONES 

RONDA KF:NNF:D! 

Conocido nombre de la sexta y hasta entonces m!s ambiciosa 
"Ronda" de negociaciones comerciales celebrada bajo los au1 
picios del GATT. 
La Ronda Kennedy, de 1963 a 1967, produjo acuerdos para re­
ducir en casi un tercio los niveles arancelarios mantenidos 
por paises desarrollados para productos Industriales, asf 
como un "C.Sdiao cont~a ta Inu11daoi.1t1" y un ef!mero Convento 
Internacional sobre el trigo con el cual se pretend!a esta­
bilizar los precios mundiales de ese cereal. 

RONDA TOKIO 

Negociaciones comerciales iniciadas formalmente con la De-· 
claracl6n de Tokio de 1973, celebradas en Ginebra y conclu1 
das allf en 1979. 
La Ronda Tokio de Negociaciones Comerciales Multilaterales 
se dtferencl6 de las rondas GATT de negociaciones, porque • 
en ella participaron m!s pafses, Incluso m!s de 29 naciones 
en desarrollo que no pertenecfan al GATT y varios paises ·­
del este de Europa. la Ronda Tokio fue el Intento m!s com· 
pleto hecho hasta entonces para eliminar, reducir o contro­
lar las barreras arancelarias al comercio no agrfcola y se 
dlstimgu16 especialmente porque en ella se negociaron CGdl­
gos de Conducta encaminados a combatir el empleo de barre­
ras no arancelarias como Instrumentos de proteccionismo. 
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5- ~~ISES MIEMBROS DEL G_ATT 

Alto Volta Argentina Bangladesh 
Austria Barbados Bélgica 
Benin erad 11 Burma 
Burundi n Canad! Chad 
Chile Colombia Congo 
Costa de Marffl Cuba Checoslovaquia 
Chipre Dinamarca Egipto 
Es pana Estados Unidos Filipinas 
Finlandia Francia Gabón 
Gambia Ghana Grecia 
Guyana Halt! Holanda 
Hungr!a India Indonesia 
Irlanda Islandia Israel 
1ta11 a Jamaica Japón 
Kenia Kuwait Luxemburgo 
Madagascar Malawi Halas la 
Mal ta Mauritania Haurltlus 
Nicaragua Niger Nigeria 
Noruega Nueva Zalanda Paqu.1 s Un 
Pera Polonia Portugal 
Reino Unido Rep. de Camerún Rep. Centroafrlcana 
Rep. de Corea Rep. Dominicana Rep. de Tanzania 
RFA Rumania Ruanda 
Senegal Sierra Leona Singapur 
Sud&frl ca Sri Lanka Suriname 
Suecia Suiza Togo 
Trinidad y Tobago Túnez Turquh 
Uganda Uruguay Yugoeslavla 
Zalre 
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Tomando en cuenta lo actual de este tema, en virtud de las 
recientes propuestas para que México Ingrese al Acuerdo General 
sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT), convler.e apuntar -
algunas breves ideas. 

Desde el punto de vista jurfdico, el GATT es un Instrumen­
to de regulación del comercio internacional que trata de enmar­
car la cooperación comercial de los paises miembros. 

Desde el punto de vista económico, el GATT representa un -
convenio Interestatal o tratado multinacional a nivel comercial, 
que establece determinados derechos y obligaciones recfprocos -
para los paises adheridos al Acuerdo. 

Los propósitos del organismo, idealmente hablando, se re-­
fleren fundamentalmente a la obtención de niveles de vida más -
altos para los participantes, as! como Incrementar el Ingreso -
real y la demanda efectiva de los miembros, mediante la utlliz! 
ción cada vez más completa de sus recursos y potenciales natur! 
les, económicos e industriales. 

Al hablar de propósitos "Ideales" porque en la práctica la 
organización es fundamentalmente regulatoria del comercio inter 
nacional a efecto de reducir trabas en los Intercambios comer-­
ciales de los paises integrantes. 

Desde luego, el GATT no forma parte directa o integrante -
de la Organización de las Naciones Unidas, ya que no se encuen­
tra jurfdicamente vinculado a dicho organismo mundial. 

Existen cuatro principios fundamentales al amparo de los -
cuales se estructura este organismo: 

El ~rinciplo de no discriminación en el comercio; el de -­
protecci6n exclusivamente arancelaria, el principio de precedl­
miento de consulta y el de servir de centro de negociaci6n en-­
tre los paises miembros. 
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De acuerdo con el primer principio, las partes contratantes 
quedan obligadas a conceder ventajas o privilegios en forma in-­
condicional a cualquier otra parte, con respecto a ~roductos si­
milares. 

Se trata, en pocas palabras, de evitar la dlscriminaciOn en 
el Intercambio comercial al iigual en forma incondicional las -
ventajas correspondientes de todos y cada uno de los paises mie~ 
bros siendo esta la regla general y que se conoce como "Clausula 
de la Nación m~s Favorecida". 

Por lo que se refiere al segundo principio, podemos mencio­
nar que se otorga dicha protección arancelaria a la industria l~ 
cal sólo a trav~es de aranceles aduaneros y no mediante la lmpl~ 

mentaclOn de otras medidas comerciales, evitando con ello la -­
competencia desleal entre los pa1ses miembros. 

En lo tocante al tercer punto, queda establecido un procedi 
miento de copsulta tendiente a buscar soluciones pac!fic~s y - -
equitativas cuando alguno de los paises de menor potencial econ~ 
mico estime o pueda ver perjudicados sus derechos comerciales. 

Finalmente en las negociaciones multilaterales que entablan 
los paises mlenbros, tendientes a la reducción de aranceles i -­
obstáculos al comercio Internacional, el GATT se constituye como 
un ce~tro de negociación en torno al cuál giran precisamente las 
rondas o pactos de los paises. 

En una de esas rondas o negociaciones comerciales (Ronda -· 
Tokyo), el Gobierno Federal Mexicano pretendió considerar un 
eventual Ingreso al Acuerdo, lo cuál no llegó fructificar en esa 
fecha. 

Sin embrago, y dada la situación econ6mlcamente critica por 
la que atraviesa el pals, se está considerando la posibilidad de 
Ingresar al Acuerdo, firmando el correspondiente protocolo de --
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adhesión (previo el cumplimiento de todos los requisitos que se 
requiere satisfacer), iniciandose una consulta pública en la -­
que los diversos sectores interesados est&n expresando sus co-­
rrespondientes puntos de vista. 

Sin que signifique que el Acuerdo General se constituya c~ 
mo una panacea para solventar todos los problemas de nuestro c~ 
mercio internacional, el sentir general de una gran parte de 
las &reas involucradas, se refiere a la conveniencia de un even 
tual ingreso de M~xico al GATT, a fin de romper la vieja estru~ 
tura arancelaria de que se tiene conocimiento y al propio tiem­
po mejorar los est&ndares de calidad de ciertos productos naci~ 
nales, en base a la competitividad internacional que resultarla 
de formar parte integrante del Acuerdo. 
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l DEBERIA MEXICO ENTRAR AL GAIT ? 
=====--============s=~========= 

FACTORES EN CONTRA 

1 No se permite la utillzacl6n de subsidios no apoyos fi­
nancieros a las empresas dedicadas a la cxportacl6n. 

1 Se prohibe la discriminación de los proveedores extran­
jeros en las compras del Sector Público. 

1 El uso de presupuestos de divisas para las Importaciones 
del Sector Público u otros sectores, está en contra de 

los principios del GATT, que permiten solo el empleo de 
barreras arancelarias. 
Por esta misma razón, tampoco se permite la utillzacl6n 
de permisos para la importaci6n. 

1 los pises más desarrollados predominan en las declslo-­
nes sobre las reglas y cambios de éstas dentro del GATT 

1 ~o se requiere entrar al GATT para racionalizar la pro­
tecci6n y terminar con la inflciencta Interna. 

1 La mayor llberalizac16n del comercio no necesariamente 
produce mayor eficiencia, pues puden existir problemas 
estructurales y pol!ticas macro-econ6mlcas lncongruen-­
tes con dichas medidas, por lo que lo único que ocurrf­
rta serla el cierre de empresas. 

1 Menor autonomfa y capacidad de decls16n para promover -
sectores prioritarios. 
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FACTORES A FAVOR 

1 Poder de negociaci6n multilateral. Se tiene acceso a -
mayor namero de paises con menores aranceles a nuestras 
exportaciones. 

1 Mayor competitividad interna. 

1 Se aumenta la oferta de productos dentro del pafs, a m! 
nores precios, desacelerando asf la inflaci6n. 

1 No se protege a industrias ineficientes, algunas de las 
cuales ya tienen mfs de 50 anos de operaci6n en tales -
circunstancias. 

1 La apertura de las importaciones no es de golpe, ni en 
todos los sectores, ni es irrevocable. 
Existen plazos de a, 10 6 lZ aftos para hacerlo, abrien­
do la economfa paso a paso, rama por rama en forma se-­
lectiva, buscando un grado razonable de competencia. 
Las claüsulas de salvaguardia permiten a un pafs ~lem-­
bro, posponer sus obligaciones cuando tiene problemas -
de balanza de pagos. 

1 La mayor competitividad obligarla a las empresas a estar 
al dfa en diseno y calidad y facilitarfa sus exportacl~ 
nes. 

1 El GATT ofrece cierto grado de garantfa pare los pafses 
pobres frente a Jos ricos. Asf los primeros (como Bra­
sil e India), no han permitido a los segundos (EUA), el!, 
tender la liberallzaci6n a la agricultura y los servi-­
clos y los est&n atacando por su protecciOn al acero, -
textiles y otros productos industriales. 
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las concesiones, celebradas entre dos pafses, se extien­
den automáticamente a los dem3s .Pafses miembros. 

1 El GATT establece reglas de conducta para eliminar pro-­
tecclones no arancelarias, sobre todo las ocultas o lndl 
rectas, tales como normas de calidad caprichosas, !nspe~ 

clones sanitarias exageradas, etc. 
Estados Unidos, la Comunidad Econ6mlca Europea y Canad!, 
están aplicando tas reglas del GATT a todos los pafses,­
aunque éstos no sean miembros. Los países que están en 
en este último caso, quedan prictlcamente dentro del --­
GATT al ser afectados por sus reglas pero no aprovechan 
los beneficios (negociaciones, tribunales, etc.), al no 
estar dentro oficialmente. 

1 No resta soberanfa al país miembro, pues las reglas se -
aplican hasta el punto en que no sean inconpatibles con 
la leglslacl6n existente en las naciones al momento de -
su Ingreso. 

1 Los derechos compensatorios los puede aplicar el país -­
comprador si demuestra un subsidio a las exportaciones -
(del pafs vendedor) o cuando se demuestre el daño a la -
industria de ese pafs. Si un pafs no es miembro del 
GATT, no podr4 tener esta ventaja (sin embargo, EUA, ha 
otorgado esta ventaja a México). 
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PROBLEMAS SURGIDOS OAJO EL ACUERDO DEL GATT 

Desde mediados de la d6cada de 1960, los paises partici­
pantes han recurrido m4s y m4s a acciones proteccionls-­
tas que van en contra del esp!ritu del GATT. 

1 Los países han protegido sus mercados por medio de acue~ 
dos comerciales o de acuerdos restrictivos voluntarios. 
Esto ha afectado a varios sectores como son: textil, ve~ 
tldo, acero, agricola y automotriz. 

1 Se han dado casos de tratamiento diferencial por parte -
de Estados Unidos, exigiendo a algunos paises (India), -
la desaparlcl6n gradual de subsidios a la exportacl6n, -
no pidiendo lo mismo a otros (Paquist4n y Uruguay). 

1 Existe una tendencia creciente de los gobiernos a nego-­
ciar fuera del marco del GATT (EUA, Jap6n y la Comunidad 
Econ6mica Europea). 

1 Existen créditos subsidiados a la exportaci6n otogados -
por los gobiernos. 

1 La Comunidad Econ6mica Europea, realiza continuos esfue~ 
zas por subsidiar su exportaci6n de exedentes agrícolas 
a terceros paises y al mismi tiempo por proteger su mer­
cado. 

1 Los productores negociados en el GATT son principalmente 
manufacturados. Estados Unidos est4 proponiendo la neg~ 
ciacl6n de servicios tales como los bancarios, financie­
ros y turismo~ Sin embargo, existe oposici6n de otros -
paises. 



CONCLUSIONES 
------------------- - - - - - - - - - - - -·- - - - -
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1. - El oomez•oio iriternaoionaZ. ha signt:ficado a lo la:. 190 de 

ou hiato:ria uno do los factorGB 1.•alve para el dcaa1•1•0-

Z.lo econdmico de #!!J:ico. El cor.:ol'cio intcz•nacional, -

comienna al 0011 conquistado por loa dBpa1lolco y ea de!. 

de entoncea cundo ol "ome11oio e4terior oob1•a importan­

cia para M.!xico y regulado por al gobiez•no. 

2. - Desde la epoca colonial, se ha sequido una polttioa -­
protacoioniata, que a orillado al gobierno a omitir l~ 

yes que de alguna forma foment• tas oxpoz•tacionos ha-­
ciando cada vea mefs aencilla au i•ealinaaitSn. 

s. - J.Jdxico ac encuent1•a cn una pooiC"i6n favorablcJ p11inci­

palmente por au loualioaoi6n gcogrdfica, ya que ayuda 
a que lao tranoaooiones oomercialeo sean m4a f6oiloa. 

4.- El gobieno aotual, tiene al firma prop6sito de allman-­
tar lao o~portaoio»eo no petroleras, utili~ando la ca­

pacidad instalada ociosa, apoyando a iau ramao doi oo~ 

tor ozpo11 tador, produotoroa do bienea da conaumo no d!!, 

t•adero, agroinduatrialeo y manufaatu11aro y "º" un g1•a­
do de intograoi.611 nacional aatiufaatorio. ao! como a -

iaa emprcoaa maquiladoraa. 

s. - Ea do vital impo:rtanoia, matenor un tipo de cambio l'Of! 

lista, oongz•uencta con la inflaai6n qua oe dd en nuaa­
tro pato y an el ma1•00 intornacional, para quo do cata 

forma too praoioo que oa ofl'aocn an al mel'cado intarn!!. 
oional benefician tanto ai ozportador como al impo•ta­

dor. 
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s.- Para lograr los prop6sitos dd 9obier110 es necesario 
dar 1m financiamineto competitivo intc1•nacionalmcnr.e, 

a t1•avos de instit1<oiones tal<ls como BANCOHE:XT y FOHE:X; 
simplificar y decentraliaar los t1•6mites del come11cio 

eztorior; crear un osquema de eotimuloa fiscales cuya 

finalidad aea incentivar la participaci.611 de loo mere!!. 
des del oxtsrior. 

7.- La ezportaci6n-ea una venta que oe realiaa m4s alt4 de 

las fronteras arancelarias en Zas que est4 situada una 

empresa. Para poder ezporta11 , el empresario debe te-­

ner en cuenta algunos factores adicionaloa a la venta 

nacional. 

B.- Es impol'tantc para poder comenaar a e:tportar, quo al -

empresario aepa ai cuenta con Za suficiente capacidad 

física, eoon6mioa y adminis t11ativa. adem6a de tonar a Z 

fii>me prop6sito de hacerlo, ya que de lo contrario to­
doa cua oofuraao aord'n en valde. 

9.- Algunaa de Zao daoiaionoa que debe toma1• en cuenta una 

emprasa para adentrarae en el comercio intarnaoional -

oon: Si Zas conoidoracioneo Zooales del pato importa­
dor no son un obataoulo para raaliaar las ezportaoio-­

nos; ootableccr una polttioa dtJ fijaci6>1 de precios; 
conocel' loo cap¡aloa do diatribuoi6n; ootablocor una -­

pozttica do 01•4dito favorablo; y ver oi sspoaibla da-­
sarrollar un empaquo adecuado para exportar. 

10.- La nat1<raleaa del producto jue9a un papal muy importa~ 

to, ya quo e:ioton artt'oulos qua que no oe pueden con­

oabiblementa para la ampraoa oomarciar internaoional--
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mente. Tambi4n es importante aaboi- las nocesidadca -

dot mt?rcado al que se pretendo irio•oducir el p1•oduoto 

v estar diap"cato a dasar•oLlar nuaoos tipoa da produ~ 

tos. 

11.- os neccaario abarcar los siguientes aspovtos para lo­

grar colocar un satiafactor on un meNMdo oopoc~fico: 

1oaocr una invsatigaoidn de mer,n1doo; oonoool' las ootia!!_ 

ciones y condicionoa de precios q•~ oe utilizan er1 el 

mercado internacional; sabet• si les productos aon da -

Za oalidad que las nol'maa inta11nt1cionales oopooifioan; 

saber vi oe cuenta con los medica de tPa11spo1 1 tc adc--­

cuados para que tos productos llt?tJ: ... -n a au dootino; 1J 

tener en cuenta los tipos de a~guros quo l?xi.oton para 
Za tranaport11ci6n do mercanc!as. 

13.- Una ve:i quo se ha constatado qua la cmproaa cuen'ta con 

ta capacidad da prod11cci6n pa1•a ·~:rpoJ•tar y ha do termi­

nado qie pa!o o pataos ofrecen lao meJoroa paropeoti-­
oas, tendr6 que decidir ta forma do vendar s11a produo­

tos en el o:rtranjoro. Fundamant:aZn:ante puede cl.ogir -

entro doa prooadimiontos: e.tpo1•taci6n dii•ecJta, en la 

cual ª" propia organiaaci6n de e::portaci611 doborcf en-­
cargarse de tao ventas; y Za e:epo1•tacidn indirecta que 

eo ucndor por conduoto do intermediarios. 

13.- Loa documentou nooooario para roatiz:ar una o~portaoi6n 

oon: Factura Comdl"Oial, Certificado da Origen, Comp1•,e. 

miso de oonta do Divisas," Pedimento de E:rportaci6n, -­
Carta de Cr~dito, Conooimionto da ombraqua y ta P6tiaa 

o Certificado do Sag11ro. 
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10:.- Al entl'tJ M6xico al GATT se tit;.?nen algimoa faotol'CG en 

cont:•a., que de alguna manera afcata11 ía on dcsarl'ollo .. 

a·ez cvme1•cio intc1•nacional C'I J.JJxico, taleo como: 

No se permite la utilizaoi6n de aubsidioo ni apoyos ff:.. 

r.ar.cicroa pa1•a aquellas empresas que se dedican a la -

c.:portaci611; oe prohibe la .iiscl"lminaci6n de proveedo­

res extranJeros en el eccto:• pGblico; no se permite el 
empleo do ba1•rerao a1•anoelariaa. 

lt.- Si ne tienen factol'os en contl•a, tambiln oc encuentran 

f'actoreo a favoz• que acle1•a1•ían el equilibl'io comar -

aial !f econ6mico de la oituaci6n actual del pa!a, como 

0011: Se tcndrta acceso a un mayor nttmero do pa!ses -­

con mono rea aranae loa; mayor campe ti ti vi dad in tc1•na; -

lao induatviao ineficiantea daaapareoertan; la mayor -

cQmpetitividad obliuar(a a lao empreoae a eotar al dta 
er. diac>1o y calidad de aua pvoductos; no oe i•oatar(a -

ooberaná al pato, ya que el GATT establece reglao que 
no aean incopatiblca ootJ la logialaci.4n. 
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