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INTRODUCCION

En la presente investigacion se pretende comprobar que Ja exportacidn és una opcion
excelenie en este caso para la explotacion de la guitarra para la obtencion de beneficios

economicos principalmente.

Esto a través de la siguiente hipotesis: “Debido a la globalizacion que en las Gltimas
décadas ha sufrido el mercade internacional y més especificamente en México con ef Tratado
de Libre Camercio de América del Notte (TLCAN), es indispensable ef aprovechamiento de
las oportunidades de exportacion que actusimente se nos presentan; en este caso, para la
exportacion de guitarras como artesanias, esto, conlleva necesariamente un beneficio
econdmico, un incremento en la capitacion de divisas, una mayor oportunidad de empleo para
la poblacién parachense que se refleja necesariamente en una mejor forma de vida para fa

peblacién y especialmente para los exportadores

Para ello es necesaria conocer los requisitos para llevar a cabo taniv la exportacion, la

praduccion, la comercializacion y demas actividades inherentes.

Este trabajo se ubica en Paracho, Michoacan, lugar en donde Don Vasco de Quiroga
padre y civilizador de fa regién tarasca descubrio ia habilidad artesanal de los habitantes y les

asigno el oficio de la fabricacion de guitarras.

Aqui es donde comienza fa unidn de la tradicion de siglos de la construccion de la
guitarra y la tendencia actual a la globalizacion de los mercados que se cumple con la

exportacion e importacion de productos de un pais a otro.

Todos los paises estan obligados a relacianatse con otros, son interdependientes de una
economia global donde ninguna nacién puede proclamarse como dominante absoluta, pues no
existen economias autosuficientes En la actualidad, 1o que pasa en cualquier lugar del mundo
afecta al resto de las economias del planeta. . '

s frecuente leer y escuchar sobre [a globalizacion de Ja economia y entorno de que

México no estd exento de esta tendencia mundial La giobalizacion panie de un hecho cada vez
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mas comin. Vivimos en un mundo cuyas comunidades y blogues son cada vez mas

interdependientes.

Por elio se han formado los bloques economicos y se reafizan tratados de libre
comercio Vivimos en una economia donde las ventajas relativas del pasado se estan anulando
¥ tienden a igualarse por efecto de la apertura; esto es' Los paises han abierto sus fronteras y
reducen sus aranceles de importacion. Ningiin pais puede reclamar la supremacia industrial
total Las economias de todas las naciones crecen de manera intesdependiente, lo cual genera

fluevos retos, pero también mejores oportunidades.

En la esfera mundial tiene especial importancia que Mexica incremente su
competitividad frente a paises con grados de desarrollo superiores, de los cuales aprender y
por otro lado que otros tengan grados de desarrollo similares a los cuales aportar algo Una
fortaleza importante dentro de nuestro pais es su incorporacion a tratados y acuerdos, va que

estos elementos adicionales le permiten:

Ampliar sus mercados potenciales mds alla de sus fronteras;
Que sus productos compitan en igualdad de condiciones con los bienes de las empresas

nacionales, y Tener aceeso preferencial o con ventajas arancelatias.

En las economias cerradas el consumidor tiene posibilidades de eleccion limitadas en
materia de precio y calidad. En contraste, las maitiples alternativas que tiene un mercado
abierto v la competencia que esto genera favorece al consumidor fnal porque aumentan las
opeiones de satisfactores de diversa indole para ajustarse a cualquier tipo de necesidad Y

presupuesto

En contraparte, como productores de bienes y servicios estamos destinados a innovar y
desarrellar cada vez més y mejores productos. Elfo requiere que efectuemos cambios drasticos.
Ea este nuevo esfuerzo no deben soslayarse fas necesidades que plantéan 16s consumidores en

su propio entorng.

Los proyectos de exportacion deben formar parte importante de los programas de

crecimienio de la empresa, por o que se recomienda considerarlos como la variable de mayor
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peso dentro de Jos mismos

La necesidad de cambio es tan imperante, que de no efectuarse se corre el riesgo de
perder el éxito y salir del mercado Por eso es recomendable planeario y asumirlo de la mejor

manera

En los paises en los que se ha experimentado un proceso de apertura comercial, los
empresarios se enfrentaron a la competencia no solo en el exterior, sino en su propio mercado
de manera mas severa pero también mas responsable. El empresario debé tomar en cuenta que
las reglas han cambiado en funcion de la hoy diversificada capacided de seleccion del
consumidor Es necesario que el cliente, nacional o extranjero, tenga prioridad scbre la

empresa

Estas entre otras son las razones por las que los fabricantes de Paracho que aln no
exportan deben plantearse esa posibilidad y hacerlo, pues como ya se dijo esto representa una
competitividad en su propia entotno y ¢n el exterior Hoy los consumidores buscan obtener la
mejor cahdad en todos los productos y estos que aim no se preparan para competir en poco

tiempo pudieran quedar fuera del mercado

Se ha hecho un esfuerzo por compilar en este documente todo lo referente a la
exportacion de guitarras. Sin embargo, como no es posible detallar todas las normas y leyes
aplicables a la exportacion, ponemos 2 su disposicién una amplia seleccion de documeritos
mediante referencias directas o notas También nos referimos con frecuencia a las
dependencias, organismos y otras oficinas que brindan orientacion en materias especificas Lo
anterior es lo que compone el marco tedrico  de la presente investigacion dividido de la
siguiente manera en el capituic primero se presenta a manera de antecedentes ei concepro
genérico de lo que son las exportaciones, las artesanias, una tabla donde se sefialan las maderas
mexicanas que se han utilizado en fa construccion de guitarras, 13 ubicacién de Paracho en
nuestro estado y una pequefia parte de su historia, a groso modo se presenta lo que es [a
guitarra y los cambios que ha sufrido desde que se inventd hasta nuestros dias junta con los
pasos tradicionales para la construccion de una guitarra y finalmente 1a guitarra millenium que

representa la Unica modificacion que ha sido generalmente aceptada en este siglo, esta
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innovacion fue realizada por el afamado lauderc Thomas Humprey.

En el capitulo segundo se presentan los registros y apoyos gubernamentales para los
exportadores;, que comprende, como su nombre lo indica los registros obligatorios que deben
cumplir los exportadores en sus productos y todos los apoyos financieras y no financieros que
ofrece el gobierna mexicano a los exportadores que quieran inscribitse en dichos programas.

El capitulo tercero se presenta la promocion en el exterior que ¢s uno de {os aspectos
fundamentales una vez que se ha tomado la decision de vender los productos fuera de nuestro

pais.

El capitulo cuarto sefiala los documentos y trémites de exportacidn que son los
documentos minimos que debe tener tanto el exportador como el transportista de las

productos para que estos puedan hacer ef recorrido sin contratiempos en este aspecio.

El capitulo quinto muestra las regulaciones, funcicnes y actividades que se realizan en
las aduanas del pais y los servicios que prestan al exportador parz la facilitacion de las

transacciones comerciales a los exportadores.

El capitulo sexto define las regulaciones arancelarias y cuales son los aranceles més
usuales en las exportaciones; asi como su clasificacién, la manera de conseguir un arancel
preferencial en mercados especificos, las regulaciones no arancelarias ya sean cuantitativas o

cualitativas.

En el capitulo séptimo se habla sobre los tratados de libre comercio en los que México
es parte, de estos el que mas impacto ha causado a la economia de nuestro pais es el que se
pacto con Estados Unidos y Canada, aunque todos son importantes e igualmente tiles para las
personias que quieran dedicarse o se dediguen ya a exportar. Todos estos tratados facilitan la
exportacion entre los paises participantes, pues este es su objetive; es importante conocerlos

para aprovechar las ventajas que ofrecen a los exportadores.
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En el capitulo octave se muestran los incoterms o términos de negaociacién
internacional de la cAmara intemacional de comercio y la de los Estados Unidos, definiciones

revisadas de comercio exterior (RAFTD; 1941)

En el capitulo noveno se muestran las formas de pago que mas conviene adoptar a los
exportadores y los puntos clave que debe conocer para protegerse contra fraudes de clientes

extranjeros.

El capitulo décimo sefiala cuales son los tipos de contratos que se celebran
internacionalmente y las clausulas mas importantes de los mismos y también presenta los
aspectos mas importantes en la solucion de controversias que se pudieran presentar en la
celebracidn de estos contratos

El capitulo undécimo explica las posibles aplicaciones de }a internet en los negocios de

exportacidn y los tips para sacar el mayor provecho a esta forma de comercializacion.

-]

El capitulo duodécimo conforma la segunds parte de este trabajo, aqui se presenta ef
caso practico; donde se realizaron entrevistas y observacion directa con fabricantes artesanales
¢ industriales y comerciantes mds destacados en la exportacion de guitarras de fa comunidad,
Se presenta una hipétesis la cual se tratard de probar a través de la presentacion de los
resultados obtenidos y analizados en este trabajo, este es el objetivo que cumple el presente
trabajo, ademds de dar a conocer las posibilidades de mejorar tanto econémica como
moralmente que tienen los actuales fabricantes de guitarras de Paracho que aun no exportan; y

tos consiguientes beneficios que obtendria la comunidad

La metodologia para la recoteccidn de datos, como ya se menciond fué la entrevista, asi
como la observacion directa de la muestra elegida de entre el universo de fauderos que

expeortan en Paracho.

Finalmente se presentan las conclusiones que se obtuvieron y fas recomendaciones que

se consideran pertinentes para ef caso.
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CAPITULO 1. UBICACION DEL CONTEXTO GENERAL DE LA
INVESTIGACION

Este capitulo nos ubica como lo marca su titulo en el contexto general de esta
investigacion al describirnos el concepto genérico de las exportaciones, de las artesanias, de la
ubicacién y surgimiento del pueblo de Paracho como fabricante de guitarras por excelencia a nivel
nacional; finalmente en este capitulo veremos a groso modo como fue que nacio la guitarra hasta

llegar a ser el instrumento popular que es hoy
1.1 Las exportaciones

Exportar .. Si se quiere una respuesta rapida, exportar s simplemente vender, en este

caso, a cualquier parte del mundo.

Vender en la concepeidn mas ambiciosa de fa mercadotecnia Vender en el mercado
magnifico, insaciable del mundo entero. Vender bienes y servicios elaborados en un pais y que se

consume en otro diferente.

Para exportar lo primero y esencial es revigorizar la actitud de todo empresario pujante:
Lo mejor de mi esfuerzo para el cliente; los mas y mejores clientes por mi esfuerzo” Ademds el

exportador debe tener metas claras, pues sélo quien tiene claras las metas puede alcanzarlas

Después, prepararse para exportar Es precisamente en este aspecto que la tesis “ La
exportacidn como solucidén para las empresas manufactureras fabricantes de guitarras como
artesanias de la region y especificamente de Paracho™ tiene su motivo de ser. Este documento
ayudard a obtener esa preparacion indispensable, de manera basica y accesible, para cumplir con

los pasos y requisitos esenciales vinculados a la exportacion.

13
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1.2 Las artesanias

Después del breve panorama de introduccion en el tema de las exportaciones, motivo de
ruestra ivestigacion; es también conveniente ubicarnos en el complejo mundo de las artesanias,
ramo en €l que México destaca por su rigueza. Tenemos prefundas raices de cientos de afios
donde los artesanos siempre han ocupado un lugar significativo en nuestra cultura; asi pues,

veremos que son las artesanias y quiénes son nuestros artesanos.

Las artesanias... son el producto del artesano. Y este es aquel que principalmente trabaja
con sus manos, sirviéndose mas que de maquinaria y materiales elaborados, de instrumentos y

maieriales simples, primarios, naturales.

Desde luego, el artesano - sea que cante o stlbe - tiene su atencion puesta en su obra, a la
que aplica no sdlo sus sentidos, sino sus sentimientos y su fantasia, y aveces hasta sus
convicciones y mitos mas profundos. Y ella, su obra, transmite a su vez el gusto, la pericia, el
vigor, la malicia, el espiritu del artesano . El artesano vive en un ambiente popular su trabajo
depende de su region, de su inventiva-y de sus tradiciones, de su atencién e ingenio. Y como fin, la

artesania es también lugarefia y doméstica. Nacio en la casa, se dirige a la casa.

La artesania es, en una palabra, el primer impulso v logro del humano, por servirse del

mundo que lo circunda

Asi como son tan distintos fos grupos humanos, en la posibilidad de su medio ambiente de
sus peculiaridades psicologicas; asi también son distintas las artesanias de un lugar a otro, de una
nacion a otra, pero en todas partes las artesanias tienen un aire comin de inmediatéz practica, de

gusto ingenuo

Artesania y artesanc encarnan una relacion de parentesco, como de padre a hijo. La pieza
artesanal tiene en el mercado su mas propio lugar de exposicidn y deé venta. Ahi la gente mira,
toma, escoge y compra. Sin embargo, actualmente, en las predilecciones de personas mas

refinadas, las artesanias estan teniendo un lugar destacado Y es facil entenderlo: En nuestro
14
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1
mundo actual de producciones en serie, las artesanias ofrecen un contacto, una presencia mds viva
y personal
La artesania es también signo y sefial del hombre menesteroso, pero imaginativo y creador,

ingeniosamente buscador de lo practico y hermoso
1.3 La guitarra de madera mexicana

La seleccion de las maderas, cualquiera que sea su uso, juega un papel muy importante en

la calidad de las guitarras.

En Meéxico se cuenta con una gran variedad de maderas que actualmente en la fabricacién
de puitarras no se explota debido a que no se trabajan en las fabricas que procesan las maderas
para uiilizarlas en la industria de la guitarra;, y por lo tanto, no se encuentran en el mercado

nacional para su utilizacion,

Se ha preferido por décadas la importacién de maderas para la construccion de las

guitarras y se ha dejado un poco de lado la utilizacion de maderas de origen mexicano

A continuacion se presenta una tabla con tos nombres de estas maderas y el uso que se

aplica en la fabricacion de guitarras

MADERAS NOMBRE FAMILIA uso
NOMBRE COMUN CIENTIFICO EN LA GUITARRA
Palo escrito Dalbergia paloescrito| Leguminosae | Principalmente en aros y
Rezedowski et Guiridi fondos
Rosa mexicana o Dalbergia granadillo Leguminosae En diapasones, aros v fondos
Zagalicua Pittier
Campincerin Dalbergia congestifiora| Leguminosae | En diapasones, ares y fondos
Pittier
Granadillo Platymiscium laciocarpum | Leguminosac |En  diapasones, puentes,
Sandw clavijas, aros ¥ fondos
Cocobolo Salbergia retusa Leguminosae | En diapasones, puentes. aros
L ¥ puemcs
Cuerdmo Cordiz elacagnoides DC Broaginaceae Para aros v fondos
Siricote Cardia dedecandra DC Broaginacecae Para aros v fondos

' Fuente: NAVARRETE Lbpez Alberto. La guitarra en México: revista.

15
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1.4 La poblacién de Paracho

Paracho, pueblo del estado michoacano donde se ubica nuestra investigacion: por su
gente, sus artesanias y el universo de posibilidades de sobresalir y dejar de lado un camulo de

atrasos que arrastra nuestro pais y nuestro estado.

Hoy mas que nunca tenemos la oportunidad de exportar, de abrimos a nuevos mercados y
Paracho tiene excelentes productos para lograrlo;, como son sus mundialmente conocidas guitarras

{(nuestro punto de interés) Hoy es et dia de intentarlo y no descansar hasta logrario

Paracho... Es una palabra chichimeca que significa ofrenda Los indios llamados tecos
venian huyendo de la violencia buscando un lugar tranquilo y se establecieron al poniente del
actual Paracho, en lo que actualmente llamamos Paracho Viejo. Su fundacion se atribuye al Fraile

Francisco de Castro por haber intervenido en las gestiones

Municipio que limita af norte con la municipalidad de Chilchota; a! oriente con la de
Cheran, al sur con la de Uruapan y al occidente con las de Charapan. Este municipio tiene ocho
lugares poblados, siendo el principal la cabecera, que es la villa de Paracho de Verduzco, llevando
este apellido en honor def insurgente Dr. Don José Sixtos Verduzco, los restantes lugares tienen la
categoria de tenencias y son los siguientes pueblos: Aranza, Arato, Ahuiran Charanatzicuirin,
Nurio, Pomacuarin Quinceo Y Urapicho. La villa de Paracho de Verdusco estd situada a los 19°
42’ de altitud norte y a los 102° 01" de longitud oeste; tiene una superficie de 278,05 Km2 Su
altura sobre el nivel del mar es de 2,280 msnm. El clima del municipio de Paracho es frio con

lluvias frecuentes, la precipitacion pluvial anual es de 1,100 mm3.
Es notable en Paracho la practica de las industrias tipicas, principalmente en la fabricacion

de instrumentos musicaies y de otros mil objetos de uso domeéstico, tales como cajas de madera

labrada y pintada, molinillos, cucharas, etc.

16
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La region de Paracho fue convertida al cristianismo por Fray Francisco de Castro
principalmente, y después por el obispe Don Vasco de Quiroga, quien impulsé a cada pueblo un

oficic como medio honesto de vivir,

Don Vasco de Quiroga padre y civilizador de Ia region tarasca descubrié la habilidad
artesanal de los habitantes de Paracho. Les ensefic la forma de rezar, a instruirse, a tener un oficio
con el cual mantenerse. El oficio heredado fue la fabricacion de guitarras. En Paracho nacio el

ilustre historiador Don Eduardo Ruiz.

1.4 Génesis de la Guitarra

Hablar de la guitarra es remontarnos en la historia a miles de afios; Este ha sido un
instrumento que poco a poco se ha ido desarrollando, puliendo, hasta llegar a tener su forma

actual y ser lo que es hoy

Las guitarras fabricadas en Paracho conocidas en el mundo destacan por su calidad
Actualmente la tendencia es difundir la cultura de los paises a través de las artesanias gue se
fabrican, hoy mas que nunca los mercados tienden a globalizarse y elio representa la posibilidad de
impulsar nuestras empresas y ubicarnos en el mercado mundial a través de “Lo Bien Hecho en

Meéxico”.

Guitarra. (Del arabe quitara, del asirio Kettarah, del sanscrito sitar, del gnego Kithara y
del latin cithara). Instrumento cordéfono de la palabra dei laid, en forma de cedra o pera y fondo

plano, que significa “canto de cuerdas”.

Cuentan que paseando el dios Mercurio por las orillas del Nilo encontrd el cadaver de una
loTtuga, con sus Nervios secos entre el caparazén, Este rasgd los nervios los cuales sonaron
amplificados con el caparazon y se dio cuenta que cada nervio producia un sonido  distinto.

Mercurio llevo el descubrimiento a Orfeo el que, entendido de misica fabrico un instrumento,

17
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Puede ser que la verdadera historia no sea esta pero tendria que ser muy parecida y de esta forma

nacié la guitarra.

El origen de la guitarra no se ha podido aclarar, hay quienes lo remontan al afio 3000 ac.,
v para ello se basan en representacion de instrumentos parecidos que se encuentran en relieves del
antiguo Tebas y de Egipto y que son variables del laid asirio-caldeo primitivo, introducido a
Europa por los érabes y persas. Tampoco ha sido posible precisar cudndo fue lievada a Espafia la
quitara isfamica, pero a fines del siglo XI! ya aparece como instrumento europeo; en este periodo

convive con la vihuela,

La guitarra islimica consta de clavijero, mango con trastes y roseta central; la guitarra

latina, citara romana o fricula posee fondo plano y cuerpo con aros.

En su forma actual, la guitarra puede considerarse surgida en Espafia. Desde 1349 se
hablaba ya de guitarra morisca v de guitarra latina. Hacia fines del siglo X'V Ia puitarra empezs a
tomar en Espaiia su forma actual Instrumento predifecto para acompafiar las danzas espafialas que
estuvieran en boga en todo el continente: la folia, el pasacalle y la zarabanda, que llegaron a
América en el siglo XVI y fueron utilizados por los misioneros en México, para et teatro

catequistico

En 1570, Vicente Espinel afiadié la quinta cuerda y desde entonces tomod el nombre de
guitarra espafiola o guitarra quinta. La guitarra cuenta hoy con seis cuerdas simples en vez de las
cinco dables de antafio; no es posible determinar cuando, cémo ni donde sufrio ese cambio, miés se
supone que se origind hacia fines de siglo XV1III, segun la revista especializada en guitarra “El
encordado” (N° 5-6 Ed 1993 ) fue un monje cisterciense profesor de Carlos IV Y su esposa
Maria Luisa, conocido como padre Basilio —aunque se lamaba Miguel Garcia- fue el que le dio 1a

ultima cuerda, acabando de dotarla de grandes posibilidades técnicas.

Puede decirse que los conquistadores espafioles aportaron a América la espada, la cruz y

los instrumentos de cuerda,
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En el siglo XVIIl y hasta finales del XIX, el uso de la guitarra en México era
imprescindible dentro det teatro para acompafiar la tonadilla escénica, las coplas y los sones,

sonecitos y carciones.

La guitarra de seis cuerdas. A mediados del siglo XIX se configura un tipo de guitarra para
concierto, la que hoy se Je conoce como clésica v otras de tipo popular en las que sobresale la
guitarra flamenca. Se conoce en Espaiia la guitarra de seis cuerdas y se establecen ciertos aspectos
de construccion prepios de la guitarra moderna come son el montaje en forma de abanico, e
diapason se resalta, también el puente se modifica para afiadirle una cajuela con el fin de obtener

una mayor tension en las cuerdas; invento que se le atribuye a Dionisio Aguado

En las primeras versiones de guitarras clasicas construidas en México, se mantuvieron las
pautas marcadas por la séptima, sin abanico en la tapa y con el fondo casi plano, hasta que los

guitarreros mexicanos lograron producir guitarras clasicas mexicanas.

En el periodo Medieval (600 a1400) la guitarra se pone de moda ¥ era comun construir la
caja y el brazo en una sola pieza de madera tallada, recubrirse por delante con una hoja de
pergamino que hacia las veces de tapa armonica, los clavijeros adoptaban formas diversas,
disponian de un nimero variable de cuerdas y se tocaban tanto con pua come con dedos. En este

periodo nace €l canto gregoriano, el laud y ef sistema actual para escribir musica

Tan solo dos vihuelas del periodo del Renacimiento (1400 al600d) se conservan urna en

Paris y otra en Quito Ecuador

La guitarta del periodo Barroco se llamé guitarra baitoca y. presentd cinco ordenes de
Cuerdas. .

En el periodo Clasico (1750 a 1830) el aficionado vixelvé a. protagonizar la escena
guitarrisica y la guitarra es mas instrumente popular que culto Esfa popularidad [z adquiere

debido a la msica de acompafiamiento de canciones y bailes de moda.
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En la primera mitad del siglo XIX (periodo Romantico -1830 a 1900-) Antonio de Torres
Jurado (1817-1892) fue por excelencia el constructor de guitarras mas famoso, activo en América
y Sevilla. Actualmente estos modelos dan surgimiento a los fabricados en Paracho. Este guitarrero

andaluz es quien logra configurar a la guitarra cldsica.

Los instrumentos fabricados en la Nueva Espaiia se hicieron en [a escuela de artes y oficios
que fundara en 1523, en Texcoco, Fray Pedro de Gante, quien también se empefio en que los
indigenas se expresaran por medio de los instrumentos de cuelrdas‘ Los indigenas con gran sentido
musical ademds de aprender rapidamente empezaron a componer. Construian los instrumentos a
semejanza de los europeos, pero ademas introdujeron vesdaderas innovaciones  la guitarra de

siecte drdenes o guitarra mexicana.

En 1541, Motolinia escribié lo siguiente: “Los primeros instrumentos que se construyeron
fueron flautas, luego chirimias, después orlos, y tras ellos vibuelas de arco, y aunque los indios no

toman el cargo de hacerlos, sino maestros de Fspafia, los indics labran todo v ellos lo tafien”

Aqui se refiere Motolinia a los instrumentos de iglesia, pero un poco mas adelante dice: *
Los demas instrumentos que sirven para solaz y regocijo de los seglares, tos indios hacen todos y

fos tafien: raveles, puitarras, discantes, vihuelas”

Don Vasco de Quiroga fue el principal promotoer de la escuela michoacana de instrumentos
musicales de cuerdas Son especialmente famosos los que se fabrican en ia ciudad de Paracho
desde el siglo XVII. Desde el siglo XVII1 quedo fijada su forma actual, con seis cuerdas afinadas:

mi-la-re-sol-si-mi

En la actualidad, existen en Paracho dos procesos diferentes para la construccion de las

guitarras.

Uno de ellos es el que conocemos como ARTESANAL, en el cual 1a construccién es

totalmente manual, y llevada a cabo en su totalidad por un construstor,
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El otro es el proceso INDUSTRIAL, en donde un equipo de obreros apoyados de
magquinaria especializada producen varias guitarras a la vez.
Es importante recalcar la diferencia en los dos sistemas por el tipo de procesos que utilizan y por

los mercados a los cuales van dirigidos

Los pasos tradicionales para la construccion de una guitarra son los siguientes’

Seleccion de maderas

Construccion de la tapa armonica

Construccion del brazo

Habilitade de aros y fondo

Armado y tapado

Ornamentacion y habilitado del diapason y el puente
Nivelado y entrastado

Terminado

La construccién de la guitarra incluye a menudo “secretos” de fabricante, quien siempre
busca un mejor sonido més que un atrayente aspecto. Las guitarras finas, de alta calidad, se
fabrican al gusto del ctiente: el concertista busca el sonido velado, que es el mas dificil de lograr; el
flamenquista busca el sonido brillante; y e solista el brillante y sonoro. En esta clase de guitarras
se utilizan maderas d¢ exportacion. Hay, ademas, las guitarras corrientes, de bajo precio hechas

principalmente con maderas de primavera, pino y cedro

3u caja sonora se compone de dos caras planas y paralelas, separadas a una distancia de
seis 2 ocho cms Y rodeadas por una pared perpendicular a eilas La cara Superior posee una
abertura circular llamada rosa. Las cuerdas estan fijadas a un pequefio puente encolado debajo de
dicha abertura y se prolongan siguiendo el mango hasta enrrollarse en las clavijas que sirven para
'a afinacién E! mango que estd dividido en trastes para la obtencion de las diferentes notas, y la

extensién total del instrumento es de tres octavas.
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La lauderia mexicana adquiere su mayoria de edad en Paracho con Jeronimo Amezcua,
Jerdnimo Vilfafin y fa familia Lépez entre los que més tarde destacarian Gabino y Evaristo Lopez,

laudero alrededor del cual se habria de formar una pujante generacién de constructores,
1.6 La guitarra Millenium

Thomas Humphrey, afamado laudero estadounidense creador de la guitarra Millenium:
tnica innovacion a la guitarra que ha sido aceptada en este siplo, modelo que se sale del estandar
espafiol
Esta es basicamente una guitarra cuyo diapason se encuentra elevado por encima de la tapa {con la
cual no tiene contacto); con ello logra mejorar el volumen del instrumento tradicional y el acceso
del ejecutante al registro agudo. El incremento del volumen se debe también a que en la millentum
la tapa y las cuerdas no son paralelas, pues la caja crece en direccion al puente. De esta manera, el
estimulo que fas cuerdas ejercen sobre [a tapa es més directo, semejandose al sistema empleado en
el arpa Todo esto no impide, desde la perspectiva del espectador, que el instrumento mantenga su

apariencta usual

Con tales antecedentes y tradicion, en México se ha desenvuelto, de igual manera que en
Otros paises, un importante movimiento guitarristico que actualmente tiene grandes exponentes en

[os campos de la fauderia, la composicion musical y la interpretacion.

CAPITULO II. REGISTROS Y APOYOS GUBERNAMENTALES
PARA LAS EXPORTACIONES

Son diversos los planes y programas que el gobierno mexicano ha puesto en marcha para
fomentar el comercio exterior; En este capitulo hablaremos de los diversos requisitos que las
empresas que deseen tanto exportar como importar insumos deben cumplir para poder recibir los

apoyos que brinda el gobierno a través de los diferentes programas de apoyo a las exportaciones.
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Son varios puntos los que se tocan como: la requisicion del RFC, los registros ante las
camaras correspondientes, el registro de marcas y propiedad industrial, fa leyenda o emblema
“hecho en México” que identifica el pais de origen, los mecanismos para que. €l expartador
Importe Msumos y equipos con bastantes facilidades; entre estos se encuentran Ios Pitex Productos

¥ pitex Servicios, la devolucion de impuestos (Draw Back) y la cuenta aduanera.

También es parte de éste capitulo, las Empresas de Comercio Exterior (Ecex), la ¢ual se
divide en. Empresa de Comercio Exterior Consolidadora de Exportacién y Empresa de Comercio
Exterior Promotora de Exportacion, en general este tipo de organizacion se dedica a impulsar a
0lras empresas 4 que exporten ofreciendo una serie de facilidades como fa devolucién del [VA,

otra organizacion son las Empresas Altamente Exportadoras (Altex) entre otras.

2.1 Registros
2.1.1 E} Registro Federal de Contribuyentes (RFC)

Toda empresa o persona fisica que realice actividades tucrativas esta sujeta a la obligacidn
de pagar impuestos al gobiemno federal (articulo 31 constitucional), por lo que es necesario
obtener ¢l Registro Federal de Contribuyentes(RFC). Este tramite se realiza directamente en el
buzon fiscal instalado en las oficinas federales de Hacienda, camaras, asociaciones y oficinas de

correos, entre otros lugares. El RFC se puede tramitar en dos modalidades;

@) Como persona fisica en actividad empresarial, para lo cual es necesario presentar una

identificacion y un comprobante de domicilio

b) Como persona woral. La formula empresarial mas frecuente para constituir unz empresa

es el régimen de sociedad anénima.

£l exportador debe tomar en cuenta que ef RFC es indispensable para:
Aprovechar los mecanismas de apoyo como el Programa de Importacidn temporal para fas

exportaciones,
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Solicitar devoluciones ¢ acreditaciones del IVA, y
Realizar cualquier tramite ante las dependencias del gobierno v las instituciones bancarias

para abrir cuentas y recibir pagos del exterior, etc
2.1.2 Registro ante la camara correspondiente

Todo comerciante industrial que esté registrado ante la Secretaria de Hacienda y Crédito
Publico (SHCP) esta obligado a inscribirse durante el mes de enero de cada afio, o dentro del mes
siguiente a 1a fecha de inicio de sus actividades, en el registro especial que se Heva en la camara
correspondiente o en sus delegaciones: Este registro no se exige en ninguna dependencia

aduanera, ni 1ampoco es requisito para realizar exportaciones.

2.1.3 Registro de marcas y propiedad industrial

En el comercio intermacional resulta necesario proteger los derechos de propiedad
industrial {invenciones, marcas o disefios comerciales). ya que tanto las marcas como las
mercancias son susceptibles de plagio, lo cual deteriord la imagen de 1a empresa o de ta mercancia

y cllo afecta la rentabilidad de los negacios

En México, con motivo de la apertura comercial, entre los avances de la materia destaca la
creacion del Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, que es un organismo descentralizado
de ia administracion publica y cuyas principales funciones son el registra de patentes, marcas,
disefios ¢ invenciones, otorgando toda 1o necesario para que una persona esté protegida de

cualquier plagio o piraieria.
2.1.4 Leyenda o emblema “Hecho en México”
A fin de identificar el origen de los productos y crear una imagen de identidad tanto en el

pais come en el extranjero, la norma NMX-Z-009-1976 estipula con cardcter de voluntario ¢l uso

del emblema o de la Jeyenda “Hecho en México™ en los productos, etiquetas, empaques 0 envases
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de venta en el mercado interno En el caso de las exportaciones se puede utilizar el idioma
manejado en el mercado de destino, cabe aclarar que en esta ultima situacion debe obedecer a las

regutaciones ng arancelarias que definan dicho pais.

2.2 Mecanismos de apoyo

2.1 La funcién de Bancomext y Nacional finanaciera (Nafin)

Las dos fuentes principales de financiamiento para la exporiacién son Bancomext y Nafin
Ambas instituciones otorgan créditos y as;:éorias integrales, gue incluyen desde los
estudios de factibilidad para el establecimiento de una empresa, hasta la comercializacion final det

producto, asi como proyectos de expansion de fa capacidad productiva

Las empresas que desean abtener recursos a través de Bancomext o Nafin necesitan tener
establecida una linea de crédito con algun intermediario financiero. Por eflo, &f primer paso para el
exportador serd recurrir a alguno de estos intermediarios como la banca comercial, o los no
financieros como las arrendadoras, uniones de crédito, empresas de factoraje o las asociaciones

financieras cor objeto timitado (Sofol), y presentar una solicitud para obiener ese tipo de recursos

Existen dos tipos de apoyos financieros que Bancomext ofrece 2 las empresas
exportadoras: crédito y garantias. Es decls, Bancomext actia como un canalizador y como un

emisor de garantias.

Estos objetos fueron creados can el objeto de facilitar la incorporacién de empresas -sobre
todo pequefias v medianas, que requieren de recursos, infraestructura y capacitacion- a las

actividades del comercio exterior, va sean como exportadoras directas o indirectas.

Dentro del marco de crédito ofrecidos por Bancomext podemos citar los créditos a corto,
mediano y largo plazo para fomentar la exportacion de productos ro petroleros, asi coma aguélios
para facilitar l2 exportacion de bienes de capital y materias primas utilizadas en la manufactura de

productos exportables.
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Asimismo, Bancomext ofrece financiamienta de proyectos de inversidn enfocades a
desarroltar |z oferta exportable, v créditos de participacién temporal minoritaria en el capital de

empresas relacionadas con el comercio exterior,

Nafin, af igual que Bancomext, es una banca de desarrollo que ofrece crédito al capital de
trabajo, como la adquisicion de materias primas o productos terminados para su comercializacién,
pago de salarios y otros gastos del giro; también da finencismiento refaccionario para la compra o

renta de maquinaria, equipo y local para la reestructuracion de pasivos.

Nafin ofrece crédito a través de sus intermediarios, como va se menciond, a SMpresas ¢con
actividades de corﬁercio exterior Sin embargo, hoy por hoy, y a pesar del aige que fuvieron las
arrendadoras, sofoles, uniones de crédito y factoraje, entre otros intermediarios fimancieros,
Bancomext serd la fuente de apoyo por excelencia para los fituros exportadores, es por €so que

en nuestra investigacion esta es {a institucion a la que mas nos dirigiremas.

Aunque podemos decir que ia banca comercial generalmente cuenta con una mejor
infraestructura y mayor experiencia en ¢l atorgamiento de créditos, en algunos casos puede ser
conveniente acudir a otros intermediarios para solicitar créditos, en especial, cuando se trata de

sectores muy especificos o productos muy especializados

De igual forma, es conveniente acudir a los intesmediarios financieros ne bancarios. Los

plazos de las uniones de crédito son mas largos v las tasas més bajas que las arrendadoras.

Las Sofoles son sociedades financieras de objeto limitado mas novedosas actualmente en
el pais. Estos intermediarios no bancarios otorgan el crédito casi de la misma forma Que un banco
comercial, sin embargo, su principal restriccion como entidad fnanciera es que no pueda otorgar
créditos que los bancos de primer piso porque la ley les prohibe fondearse u obtener recursos det
exterior. Estas sociedades cobran comisiones mas bajas que las empresas de factoraje y las uniones

de crédito
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En general, todos son Agiles en 1a tramitaciéon de los servicios solicitadas.

Actualmente existe una propuesta para que Nafin desaparezca, sin embargo mientras dicha

propuesta no sea aceptada Nafin esta vigente
2.2.2 Programa de lmportacién Temporal para Exportacién (Pitex)

El Programa De Importacidn Temporal Para Producir Articulos De Exportacion (Pitex),

ofrece ventajas fiscales y administrativas pero no financieras

El decreto que estabiece el Programa de Importacién Temporal (Pitex) y €l que lo reforma
y adiciona se publicaron en el Diario Oficial de la Federacian del 3 de mayo de 1990 y 11 de mayo
de 1995, respectivamente La legislacién permite a los beneficiarios realizar al amparo de este
programa importaciones temporales de insumos como: materias primas, envases, empagues,
combustibles, refacciones, maguinaria v equipo, mismos que deben utilizarse en la elaboracion de

los productos de exportacitm,

Estos no pagaran impuestos de impottacion v tampoco el TVA: ademas, las mercancias que
requieran permiso de importacion pero estén incluidas en el Pitex no tendran que cumplir dicho
requisito. Los beneficios de este programa se otorgan a personas fisicas o morales establecidas en
el pais productoras de mercancias no petroleras que exporten directa o indirectamente sus

productos.
Beneficios:
Impontar temporalmente insumos, maquinaria, equipo y demas bienes que intervienen en el

praceso praductiva, sin pagar impuestos de mportacion, cuotas compensatorias, nj ef [VA Y sin

requerir permisos previos ni autorizaciones administrativas especificas de ninguna clase.
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Acogerse a las facilidades en materia aduanera para exportar e impostar sus productos por

fas distintas aduanas del pais y en una o varias partidas.

Las empresas que cumplan con el programa podrin obtener el cambio de régimen de

conformidad con lo establecido en la Ley Aduanera.

El plazo de permanencia en el pais de las materias primas, envases y empaques al amparo
de un programa es de dos afios, en tanto que ¢l de la maguinaria y el equipo corresponde a la

vigencia del programa

Las mercancias que se enajerien & una empresa con programa Pitex y obtengan de efla la
constancia de exportacian seran consideradas como exportacion definitiva para los efectos de

facturacion a tasa cero de IVA.

Se podré autorizar la venta en el mercado nacional hasta 30% del valor de las
exponaciones de los productos elaborados con mercancias importadas al amparo de este
programa La autorizacion estara sujeta a que la empresa mantenga un saldo positivo de divisas en

su operacion
Regquisitos;

Si la empresa solo importa insumos debe exportar cuando menos el 10% de sus ventas
totales a un valor superior a500,000 délares, si importa sdlo naquinaria el porcentaje

correspondiente es de 30%.

El titular de un programa debera informar anuatmente a Iz Secofi sobre las operaciones de
comercio exierior realizadas al amparo del programa a mas tasdar el Gltimo dia habil el mes de
abril.
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Presentar, ame la Secofi, una soficitud de programa Pitex debidamente requisitada y
acompafiada de la documentacidn correspondiente, esta documentacion varia conforme al tipo de

programa y del tipo de expartadar de que se trate

Nota: Los tramites relativos 2 éste programa pueden ser efectuados en las oficinas
centrales de Secofi o en cualquier Delegacion o Subdelegacion Federal ubicada en el interior del

pats Estos tramites no tienen costo

2.2.3 Programa de Importacion Temporal pars Servicios Integrados a 1a Exportacion

{Pitex Servicios)

El decreto que establece el programa de Fmportacian Temporal pars Servicios integrados a
la exportacion (Pitex Servicios} se publicé en &f Diario Oficial de la Federacién del 11 de abril de
1997. Con el Pitex Servicios se desarrolla un instrumento con apoyos especificos para guienes

prestan servicios asociados a las exportaciones no petroleras que se dediquen a:

Carpa, descarga y estiba en puertos matitimos,
Ingenieria de procesos industriales;

Disefio de productos, empaques y envases,
Exploracién, prospeccion e investigacion;
Reparacion de buques y contehedores, ¥

Reparacidn de estructuras, tanques y calderas.
2.2.4 Empresas Altamente Exportadoras (Altex)

Las empresas Altex cuentan con facilidades en tramites ante dependencias del sector
pablico y ante las aduanas, y gozan del beneficio del Programa de Devolucién Inmediata para
Contribuyentes Altamente Exportadores, cuando tengan un saldo 2 (avor en sus declaraciones

provisionales de } V. A
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El decreto para el fomento y la operacion de las empresas altamente exportadoras y los que
lo reforman, publicadas en ¢l Diario Oficial de |a Federacion el 13 de mayo de 1990, el 17 de mayo

de 1991 y el 11 de mayo de 1995, respectivamente
Objetivo:
Otorgar facilidades administrativas y de financiamiento a las empresas Altex
Beneficios :

Devolucion inmediata del IVA cuando se tenga saldo a favor;

Acceso gratuito al Sistema de Informacion Comercial administrado por Secofi y
Bancomext,

Exencidn del requisito de segunda revision de las mercancias exportadas en la aduana de
salida, siempre que estas hayan sido despachadas en una aduana interior,

Posibilidad de nombrar a un apoderado aduanal para varias aduanas y diversos productos,

previa autorizacion de ja SHCP.
Requisitos

En el caso de exportadores directos, demostrar exportaciones por un valor minimo anual
de 2 millones de délares o equivalentes al 40% de las ventas totales

En el caso de exportadores indirectos, demostrar ventas anuales de mercancias
incorporadas a productos de exportacion o exportadas por terceros, por un valor minimo
equivalente al 50% de las ventas totales.

Presentar, ante [a Secofi, una solicitud de Altex debidamente requisitada y acompaiada de
la documentacion correspondiente

Nota: Los tramites refativos a este programa pueden ser efectuados en las oficinas
centrales de Secofi o en cualquier Delegacion o Sub delegacion Federal ubicada en el interior del

pais, estos tramites no tienen ningin costo.
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b)Constancia de depédsito cuando las mercancias se enajenen a maquiladoras, empresas de

comercio exterior (Ecex) y empresas con programa Pitex.

c) Carta de aval solidario y copia de los pedimentos de exportacion, cuando las mercancias
se enajenen a um tercero no considerado en los incisos anteriores.
Nota: Los trmites relativos a este programa pueden ser efectuados en las oficinas centrales de
Secofi 0 en cualquier Delegacion o Subdelegacion federal ubicada en el interior de pais. Estos

tramites no tienen costo.
2.2.6 Cuenta Aduanera

Este mecanismo tiene sus bases en los articulos 85,86 y 87 de la Ley Aduanera y debe
lomarse como un2 Opcion para quienes no pueden o 1o quieren ser empresas Pitex o
maquiladoras, o mientras les autorizan su programa. Si ya tienen compromisos contraidos pueden

aplicar su operacién por una cuenta aduanera, gue funciona de la manera siguiente.

2) Se cubren los impuestos de importacion y al valor agregado y, en su caso, las cuotas

compensatorias por medio de un depdsito en una institucion bancaria o casa de bolsa autonizadas;

b) Al retornar la mercancia al extranjero, dicho deposito sera devuelto por la institucién al

depositante, incluyendo los rendimientos, y

<) Se podran importar al amparo de éstas cuentas aduaneras

1} Mercancias sujetas a un proceso de transformacion o elaboracion;

2) Productos terminados, maguinaria y equipo para ser reparados, adaptados o
transformados,

3)Bieres de activo fijo

Los plazos de permanencia en el pais de estas mercancias son.
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2.2.5 Devolucidn de impuestos (Draw Back)

El dltime decreto que establece la devolucion de impuesto de importacion a los

exportadores se publico en el Diario Oficial de la Federacion el 11 de mayo de 1995
Beneficio

Obtener la devolucion del arancel causado por la importacion de insumos incorporados a
mercancias exportadas o mercancias’ que retornen al extranjero en el mismo estado; lo pueden

solicitar los exportadores directos e indirectos.
Requisitos

La soficitud de devolucion de los impuestos de importacion debe presentarse dentro de los
doce meses siguientes a fa importacién y dentro ge 90 dias hibiles contados a partir del dia
syuiente 2 aquel en que se realice la exportacion para e! exportador directo. en el caso del
exportador indirecto es el mismo plazo pero contado a partir de cuando se expida {a “constancia
de exportacion” o la “constancia de deposito”

Presentar, ante la Secofi, una solicitud de- Draw Back debidamente requisitada y
acompaiiada de la documentacion correspondiente. ‘

El exportador directo debera presentar copia del pedimento de exportacion ¥ exportacion
que amparen la mercancia para las cuales se requiere la devolucion, en tanto que el exportador
indirecto debera anexar la factura de venta y una copia de los pedimentos de importacion.

Ademas:

a)Constancia de exportacion cuendo se enajenen a maquiladoras, empresas de comercio
exterior (Ecex) y empresas con programa Pitex. Constancia de depésito cuando las mercancias se

enajenan a empresas de fa industria automovilistica o,
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Para el primero y segundo rubro del inciso c) un plazo de 18 meses.

Para el tercero, 3 afios a partir de ta fecha en que se introdujo en el pais.

Al término de esta facilidad, las mercancias deberan retornarse al extranjero o deberan
solicitar cambio de régimen de cuenta aduanera a régimen de importacion definitiva con e} ingreso
de los impuestos y redescuentos a la tesoreria de la federacion; este tramite se debe Hlevar a cabo
dentro de los plazos auterizados, que se contabilizan a partir del dia siguiente & la intraduccion de

la mercancia
Requisitos basicos para el uso de la cuenta aduanera

En su caso, que se lleve un sistema de costeo que permita identificar la parte extranjera
incorporada a las mercancias que se exparten

Presentar un aviso ante la autaridad aduanera competente en el que manifiesten que optan
por pagar las contribuciones en los términos de los articulos 85 13 86, segun el caso

Conservar durante el plazo que establece el Cadigo Fiscal la contabilidad, {a informacién, v
fa documentacion sobre las mercancias exportadas, la proporciéon que representan de las
importadas para su transformacion; las mermas y desperdicios que no fueron retornados, y las que

se destinen al mercado nacional,

Representar, por conducto del agente o del apoderado aduanal, una declaracion sobre las
meicancias que exporten, fa produccidn que representan de las importadas previamente, las
mermas y desperdicios que no pueden ser retornadas, las destinadas al mercado nacional, asi como

informacion sobre la cuenta aduanera.
2.2.7 Empresas de Comercio Exterior (Ecex)

Las empresas de comercio exterior (Ecex) son aquéllas que obtienen mercancias de

terceros v las destinan a la exportacién
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El nuevo decreto para regular el establecimiento de Empresas de Comercio Exterior
(Ecex}, el cual abrogé el ordenamiento anterior, se publico en el Diario Oficial de la Federacion el
11 de abril de 1997

Objetivo
Promover el establecimiento de empresas de comercio exterior.
Beneficios generales

Obtener la Constancia de Empresa Altamente Exportadora
Inscribirse en el programs de Importacion Temporal para producir articulos de
Exportacion

Los demds que establezca fa Secofi.

Las Ecex podran expedir constancias de exportacion a sus proveedores nacionales, con lo
cual los bienes adquiridos se consideran exportados definitivamente; ello permite expedir la factura

correspondiente con una tasa cero de IVA,

Las Ecex gozan de un trato preferente de nacional financiera, en la forma de asistencia y
apoyo financiero para la consecucién de sus proyectos, de acuerdo con la normatividad vigente,
Asl mismo offecera a las Ecex y sus proveedores servicios especializados de capacitacion y

asistencia técnicas.
El Bancomext, SN.C., otorga una reduccion de 50% en el costo de los productos y

servicios no financieros que dicha institucion determine mediante su programa de apoyo integral a

esas empresas
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Caracteristicas

Las dos modalidades para establecer empresas del comercio exterior se describe a

continuacion;
2.2.7.1 Empresa de Comercio Exterior Consolidadora de Exportacion
Requisitos

Estar constituida conforme a la Ley General de Sociedades Mercantiles.

Contar con un capital minime y suscrito de dos millones de pesos

Comprender, entre su objeto social

La integracion y la consolidacion preponderante de exportaciones.

La presentacion de servicios integrales para apoyar alas empresas productoras en sus
operaciones de comercio exteror

La capacitaci()-n a empresas pequenas y medianas en el disefio, el desarrollo y la adecuacién
de sus productos segin la demanda del mercado mundial.

La prestacion de servicios complementarios a la comercializacion

Para solicitar ¢! registro basta conque la empresa realice las dos primeras actividades, en
cuyo caso debe incluir en su programa los mecanismos y las condiciones en que se compromete a
realizar las restantes actividades

Realizar ia exportacion de mercancias de cuando menos cinco productos nacionates

Exhibir eopia de la declaracion anual de impuestos de los tltimos tres ejercicios fiscales

Presentar en su programa de solicitud de registro, ademéas anualmente, en donde se
comprometen a realizar cualquiera de las siguientes actividades:

Elaborar estudios de mercado y catalogos o participar en ferias y eventos de promocion
internacional

Establecer y desarrollar una infraestructura para la comercializacion internacional de sus

productos
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Diversificar sus actividades en aspectos como empaque, transporte y, en generat, logistica
de comercializacidon internacional,

Brindar asesoria en la realizacién de tramites de caricter administrativo, ‘aduanero y de
comercio exterior refacionados con las actividades que desempefien

Abastecer de partes y componentes fabricados por proveedores nacionales a empresas

maguiladoras con programas de importacion temporal o a exportadores finales.
Beneficio especifico

Bancomext, S.N.C., tomara las medidas para establecer un programa de apoyo financiero
que incluya lo siguiente:

Prestarles servicios de banca de primer piso

Otorgarles crédito conforme a los productos financieros vigentes

Brindarles apoyo para su participacién en ferias y misiones organizadas por el Bancomext,
en las que absorbera un porcentaje de fos costos del espacio y la construccion en los términos que

acuerde con una empresa
2.2.7.2 Empresa de Comercio Exterior Promotora de Exportacion
Requisitos

Estar constituida conforme a ta Ley General de Sociedades Mercantiies.

Contar con un capital minimo suscrito y pagado de doscientos mil pesos

Comprender entre su objetivo social

La comercializacion de sus mercancias a los mercados internacionales.

La identificacion y promocion de mercancias mexicanas en el exterior, con el fin de
incrementar su demanda -

Para solicitar su registro tendrd que realizar la comercializacion; en su solicitud debe

indicar como se compromete a identificar y promover las mercancias en el exterior
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Realizar la exportacion de cuando menos tres productos mexicanos

Exhihir copia de la declaracion de impuestos del ejercicio fiscal anterior

Presentar en su programa la manera en que:

- Brindara asesoria a las empresas productoras en materia aduanera en materia aduanera y
tramites de comercio exterior, y

- Calendarizara sus exportaciones
Ambas modalidades de empresas de comercio exterior habran de

* Llevar un control de inventarios de acuerdo con los términos de la Ley Aduanera, cumplir con
los requisitos de los parrafos anteriores que les correspondan
*» Realizar exportaciones en su primer afio fiscal que asciendan a tres millones de délares en el
caso de las empresas consolidadoras y a 250 000 dolares en las promotoras.
* Presentar a la Secofi. en medios magnéticos, un informe anual de las operaciones realizadas al
amparo del programa con una copia para auditoria fiscal
Por ulimo, las empresas que tengan reyistro de empresas de comercio exterior conforme al

decreto abrogado tienen un plazo de cuatro meses para adecuarse al nuevo ordenamiento.

2.3 Apoyos

2.3.1 Devolucién y compensacion del Impuesto al Valor Agregado (IVA)

En los casos anteriotes revisaron ios mecanismos que permiten suspender los impuestos de
importacién y que faciliten la facturacion del IVA con tasa cero, para evitar que estos gravamenes
afecten la competitividad de las exportaciones, ya que son mercancias que no se van a consumir en
el pais.

Fuera de estos programas de apoyo industriai, los exportadores directos pueden compensar

sus pagos de IVA o, en su caso, solicitar su devoiucion.

La documentacion requerida para solicitar la devolucién det IVA cargado a productos

exportados es la sigutente:
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Con la declaracién provisional, la cual debe ostentar el sello original del banco donde

conste el saldo a favor solicitado o el comprobante de pago electronico, anexando dos fotocopias.

Con la declaracion anual, debe presentarse ademas, el original ¥ dos fotocopias de las

declaraciones de los pagos provisionales ¥, et su caso, las complementarias de dicho ejercicio.

Con una declaracién inicial debe presentarse el original y dos fotocopias del testimonia del
acta constitutiva y un poder notarial del administrador nico o el representante legal de la empresa

que promueve ¢l tramite; ¢ fotocopia de identificacién oficial, si se trata de una persona fisica.

La solicitud de devolucion debe presentarse en la administracién de recaudacion
competente, acompafiada de la documentacion sefialada y un documento que acredite la

personalidad de] promovente en su caso

Cuando el contribuyente tiene saldos a favor def TVA, puede solicitar su devoluciéon o

compensacidn, como se describe enseguida.
Devolucion

Régimen de recuperacién normal

Copia del acta constitutiva.

Aviso de inscripcion al RFC.

Poder notartal de representante legal

Declaracion anual de clientes v proveedores del efercicio inmediato anterior

Farma fiscal para devoluciones, formato 32 y sus anexos.

Declaraciones originales {(normai y complementaria) en donde se refleje el saido a favor,
Declaratoria por contador publico:

1)La solicitud en el formato 32 (forma fiscal para devoluciones)

2)Declaratoria formulada por contador pubtico registrado ante la Direccién General de

Auditoria Fiscal de la SHCP.
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Plazo de devolucion: 40 dias habiles.
Compensacién

En el caso de la compensacian el contribuyente debe dictaminar sus estados financieros
(excepto a los que se dediquen a actividades industriales) y presentar ante la administracion local
de recaudacion que corresponda a su domicilio, dentro de los cinco dias siguientes a la
presentacion de la declaracion en la' que se hubiera efectuado la compensacidn respectiva, una
copia de dicha declaracion y ef recibo de compensacién, asi como los dispositivos magnéticos que
contengan la informacion sobre sus proveedores, prestadores de servicio y arrendadores que
Tepresenten al menos 95% del valor de sus operaciones y sobre la totalidad de sus clientes de

exportacion
2.3.2 Otros apoyos no financieros de Bancomext

Las estrategias de Bancomext para las actividades promocionales considera cinco objetivos
principales para enfrentar [os retos que impone la dindrica mundial del comercio y la inversién:
Identificar y desarrollar empresas con oferta exportable, apoyandolas-con asistencia técnica para la

adaptacién de sus productos al mercado internacional

Mejorar cuantitativa y cualitativamente la posicion de fa oferta mexicana de hienes ¥
servicios en mercados externos, concentrando esfuerzos en un esquema de promocion selectiva

con base en proyectos dirigidos a productos y mercados especificos.

Aprovechar la tecnologia de punta en matetria de sistemas v telecamunicaciones para
difundir oportunidades de negocios en México y en el exterior
Fortalecer la concentracion de alianzas estratégicas y la promocién de inversidn extranjera en
Meéxico en un entorno en el que se interrelacionan la exportacién de productos y servicios como

proyectos de inversion, subcontratacion y maquila.
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Asesoria en diferentes temas de comercio exterior que permiten al exportador elaborar una
planeacion cuidadosa y conocer los procedimientos, los requisitos y las metodologias para

desarrollar con éxito sus operaciones internacionales. Los puntos en que se asesora incluyen:

a) Documentos
Tréamites y procedimientos para la exportacion.
Regimenes legales y arancelarios de importacién en el pais de destino

Formacidn del precio de exportacién

b)Contratos

De compraventa internacional y de distribucion mercantil internacional.
Regulaciones sanitarias y fitosanitarias en los mercados destino
Normas técnicas

Servicios de consulta sobre los tratados de libre comercio que México ha suscrito

£3
o

Ei area de asesoria iambién participa como conciliador y arbitro para |
controversias del comercio internacional, y tiene a su cargo la Secretaria Ejecutiva de la Comisién
para la Proteccion al Comercio Exterior de México (Compromex)

c) Capacitacion. El Institute de Formacion Técnica (IFT) promueve la capacitacién y el
desarrolio de la cultura en materia de comercio exterior, con el objeto de incrementar lag

habilidades gerenciales de los empresarios que incursionan en los mercados internacionales.
2.3.3 Apoyos financieros al exportador

Con el fin de brindar un apoyo integral a la comunidad empresarial mexicana que le
permita incrementar su competitividad internacional, ¢l Bancomext, ademas de ofrecer los
servicios de informacion, asesoria, capacitacion y promocion, presta asistencia financiera, como
crédif-o al proveedor y al comprador, cartas de crédito, garantias, capital de riesgo y servicios de
tesoreria, banca de inversion y fiduciarios. El banco ofrece directamente estos servicios o por
medio de los intermediarios financieros, aprovechando su infraestructura para facilitar el acceso a

dichos servicios.
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Integrar el binomio promocién-financiamienic mediante esquemas que apoyen de manera

integrat la participacion de las empresas mexicanas en el comercio exterior

La actividad promocional de Bancomext en el exterior se leva 2 cabo mediante un grupo
de promotores en comercio e inversion que se apoya en una solida infraestructura de
comunicacion y sistemas que le permite estar en contacto permanente con el Centro de Servicios

al Comercio Exterior (Cscex) y las direcciones regionales en todo el pais
Los principales servicios que ofrecen las representaciones son los siguientes.

Analisis de mercados

Deteccion y difusion de oportunidades de negocios
Identificacion de importantes inversionista
Promocion de inversién extranjera

Apoyos en la participacion de eventas internacionales

Desarrollo de proyectos comerciales

Bancomext ofrece estos servicios a la comunidad empresarial por medio de Cscex y de las

direcciones regionales y estatales en toda la repiblica.

Los promotores en México cuentan con el respaldo de las oficinas en el exterior para
atender las necesidades de los empresarios en las etapas de prospeccién, incursion, consolidacion

o diversificacion de los negocios en los mercados internacionales.
Bancomext proporciona ademas los siguientes servicias al exportador:;
Informacion sobre estadisticas de comercio exterior y de mercados y productos; directorios

de proveedores, exportadores e importadores; regimenes legales y arancelarios; normas

internacionales, y acuerdos comerciales de libre comercio, entre muchos otros temas.
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3, Ventas de exportacién. Bancomext también presta recursos a las empresas mexicanas
para que éstas, a su vez, otorguen crédito a sus compradores; de esta forma, puedan ofrecer a sus

clientes productos y servicios en condiciones competitivas

Dependiendo de las necesidades del cliente, el Banco puede financiar hasta el 90% del
valor de las facturas, pedidos o contratos en el caso de ventas a corto plazo, y hasta e} 85% del
valor de la factura o hasta ¢l 100% del contenido nacional de produccién, el que sea menor, en el

caso de ventas de largo plazo.

Asimismo, ofrece créditos en délares estadounodenses o en moneda nacional, de acuerdo
con los requerimientos del cliente y a plazos de hasta 180 dias o mas si se trata de bienes
intermedios o de capital que requieran financiamiento a mediano o largo plazos. Una vez
aceptado el otorgamienio del crédito, para disponer de los recursos se requiere, entre Otros
documentos, de la copia del paquete de facturas de los bienes y servicios cuya compraventa se

realizo durante el dltimo o pendltimo mes antetior a la fecha de disposicion del crédito

Proyectos de inversidn. El banco financia proyectos de nueva creacion o la ampliacién o
modernizacion de nuevas empresas ya establecidas con proyectos viables desde el punto de vista
técnice, de mercado, administrativo y financiero que produzcan bienes o servicios ¥ que directa o

indirectamente generen divisas.

Bancomenxt financia hasta 50% del monto total de la inversién para proyectos de nueva
creacion y hasta 85% del valor del proyecto de ampliacion o modernizacién de empresas en

marcha

Adquisicion de unidades de equipo importadas. Bancomext otorga financiamiento 2 las
€mpresas mexicanas para que compren maquinaria o equipo, preferentemente de importacién, con
el fin de que cuenten con tecnologia de punta que les permita estar en condiciones COTpetitivas

para participar en los mercados internacionales.
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Asimismo, el Banco atiende en todos los estados del pais a empresas con potencial de
exportacion, a exportadores directos e indirectos e, incluso, a compradores extranjercs gue

realizen importaciones de bienes y servicias producidas en México.

Para solicitar un crédito Bancomext, es necesario que la empresa entregue la solicitud que
el banco le entregue debidamente requisitada y acompafiada de la informacion que en ella se
estipula para cada tipo de apoyo ( de cardcter legal, financiero, de mercado, administrativo,

técnico ).

En este sentide, El bance ofrece los servicios financieros que se sefialan a continuacion’
Crédito. Ciclo productivo (preexportacion). Este tipo de crédito esta dirigido a empresas con
proyectos viables desde el punto de vista técnico, de mercado, administrativo v financiero relativos
4 la produccion de bienes o servicios no petroleros que directa o indirectamente generen divisas.

El financiamiento que ¢l Banco proporciona puede representar hasta el 70% del valor de las

........

cliente

El Banco canaliza créditos en dolares estadounodenses o en moneda nacional, de acuerdo
con los requerimientos del cliente y a plazos de hasta 180 dias para los sectores de manufacturas y

servicios y de hasta 360 dias para los sectores agropecuario y pesquero.

Una vez aprobado el credito, éste puede ejercerse mediante la entrega al Banco de

diversos documentos, entre los que destacan una copia de:
1. El paguete de facturas de los bienes y servicios cuya compraventa se realizé durante el
altimo o peniiltimo mes anterior a la fecha de disposicion del crédito, o bien los pedidos en firme ¢

los contratos de suministro establecidos a favor de la empresa, o

2. Cartas de crédito irrevocables o facturas de compra de los insurnos.
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* Garantia de preembarque. Mediante esta, las empresas mexicanas exportadoras quedan
protegidas de la pérdida neta de los bienes de exportacion a la que éstas, durante la etapa
de produccion, pueden enfrentarse como consecuencia de riesgos politicos, catastréficos o

comerciales ocurridos en el pais importador,

* (arantia de preembarque global Esta garantia cubre al exportador mexicano contra la
falta de pago por parte del importador, una vez que los bienes fueron recibidos por este

altimo.

* Garantia de postembarque especifica. A diferencia de la garantia de postembarque
global, la garantia de postembarque especifica cubre la pérdida neta que sufre el
exportador mexicano por la falta de pago del importador por una sola operacién con un

cliente Gnico y ampara por lo general operaciones de mediano y largo plazos

* (arantia amplia de crédito. La garantia amplia de crédito que ofrece Bancomext cubre a
la banca comercial contra la falta de pago de créditos que se hayan otorgado a ermpresas

mexicanas para financiar las etapas de produccion y ventas (capital de trabajo).

* Garantias contractuales. Estas garantias protegen la materializacion de determinados
riesgos a las instituciones financieras intermediarias que otorguen garantias a empresas

mexicanas para su participacion en licitaciones internacionales

Capital de riesgo. Bancomext apoya a las empresas mexicanas mediante la participacion de
su capital social con el fin de fortalecer su estructura financiera. La participacion accionaria de
Bancomext es temporal y minoritaria, hasta por un méaxime de 25% del capital social de la

empresa

Tesoreria Compraventa de dolares spot y a futuro. Bancomext facilita la compraventa de

divisas spot a fin de facilitar a las empresas la conversion requerida de monedas derivada de
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Bancomext financia hasta el 85% del valor de ta maquinaria en la moneda del pais de
origen de la maquinaria o del equipo, de acuerdo con los requerimientos del cliente, a plazos de

hasta 5 afios

Crédito al comprador El crédito al comprador es el apoyo que Bancomext ofrece a los
importadores de bienes o servicios mexicanos por medio de una institucion financiera en el pais

importador acreditada por el banco

Las lineas de crédito al comprador permiten impulsar el desarrollo del sector exportador de
México y mejorar la competitividad de los productos y servicios mexicanos en el extranjero,

principalmente en Ameérica Latina y el Caribe. .

Cartas de crédito. Bancomext ofrece el servicio de canasr de crédite para brindar al
- exportador la certeza de recibir el pago de sus ventas por parte del importador. En este sentido, el
banco actua como banco notificador o confirmadar, recibiendo cartas de crédito de exporiacion
provenientes del exiranjero a favor de exportadores mexicanos El pago a estas empresas se
realiza puntualmente, una vez que los documentos presentados cumplen con los términos y las

condiciones establecidas.

Las cartas de crédito de importacion pueden ser financiadas a tasas preferenciales y a
plazos hasta de 5 afios, tratandose de unidades de equipo y en el caso de proyectos de inversidn,
hasta 10 afios. Las cartas de crédito de expartacion también son objeto de financiamiento a traveés
de las lineas de crédito comprador, para apoyar la adquisicion de bienes y servicios mexicanos en

el extranjero

Garantias. Bancomext offece un sistema de garantias para facilitar a los expertadores
mexicanos el acceso al crédito y reducir el riesgo de falta de pago de sus ventas en tos mercados
internacionales, contribuyendo a crear un entorno de certidumbre que fomente el desarrollo de

actividades de comercio exterior:
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financiamientos recibidos o la emisidn o pago de cartas de crédito. Los valores se cotizan el mismo
dia, 24 y 48 horas, para transacciones superiores a 5000 dolares

Mesa de dinero. La mesa de dinero consiste en la inversion de excedentes de tesoreria, con
el fin de obtener los rendimientos mas atractivos del mercado, mediante la compraventa de titulos
y valores en el mercado de dinero doméstico, con intermediarios financieros institucionales y

ermsoras de titulos, entre otros

Banca de inversion. El servicio de banca de inversion complementa las operaciones
tradicionales de financiamiento con una amplia gama de modelos innovadores que permite lograr

estructuras financieras mas competitivas para las empresas mexicanas.

Fiduciario. Los servicios fiduciarios que proporciona Bancomext permiten a las empresas o
instituciones contar con mecanismos legales mediante los cuales pueden realizar la estructuracion

de operaciones financieras
Bancomext, en caracter fiduciario, ofrece los servicios siguientes:

Fideicomisos.
* De administracion El banco gestiona las actividades que se acuerden con empresas o

instituciones para lograr un fin especifico, como lo es la bursatilizacion de cartera.

= De inversion. Aprovechando su experiencia en el manejo de operaciones financieras,
Bancomext pone a disposicion de empresas o instituciones el servicio de fiduciario para
fa inversién de sus recursos financieros, de acuerdo con las condiciones que para dicho
efecto se especifiquen, como puede ser la creacion de un fondo para ia promocion de

inversion extranjera
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*+ De garamtia El Banco apoya a las empresas o instituciones para asegusrar el
cumplimiento de una obligacidn propia o de un tercero. Este tipo de fideicomiso es muy

Gtil para garantizar el pago de créditos recibidos de entidades financieras.’

* Comusiones mercantiles. Con este instrumento, Bancomext desempefia los servicios o la
gestion de negocios comerciales que el cliente requiera, actuando en nombre propio, o

bien por cuenta y orden de dicho cliente

* Aviluos, Bancomext offece ef servicio de avalios de bienes inmuebles, maquinaria y
equipo, entre otros, lo cual contribuye a que cuenten con las garantias requeridas para la

obtencién de financiamientos para sus operaciones intermacionales.
2.3.4 Mecanismos para exportadores indirectos
Un exportador indirecto es ¢t productor de bienes no petrolercs o ¢ proveedor de insumos
que se incorporen a bienes que seran vendidos en el exterior por empresas susctitas como

magquiladoras, con programa Pitex o con registro de Ecex. En cada uno de éstos mecanismos se

citan los beneficios para fos exportadores indirectos, es decir, los proveedores de exportadores.

CAPITULO III. LA PROMQCION EN EL EXTERIOR

Uno de los aspectos fundamentales para el exportador mexicano es {a promocion de su

producto fuera de nuestras fronteras

Después de tomada la decision de vender en el extranjero, el siguiente paso es presentar la

mercancia de forma accesible y atractiva ante una audiencia sefecta de posibies compradores
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La promocion puede hacerse mediante ferias comerciales, misiones comerciales, listados,
bases de datos, directorios, correo, correo electronico, y publicidad impresa, entre otros.
Se puede decir que en base a la experiencia de los exportadores , que la publicidad impresa, las
ferias internacionales, y la promocidn por correo, son los sistemas que mejor resultado dan para

promoverse en el exterior

Sin embargo, segun el consenso general, la mejor estrategia de todas para presentar un
producto en el extranjero, es asistir a las grandes ferias internacionales que representan una
excelente oportunidad para conocer el mercado, la competencia, sus productos, sus precios y
estrategias de ventas, asi como los mads recientes desarrollos de productos, materiales y

tecnologias.

Al participar en una feria especializada, y exhibir el producto, €l exportador tendra la
oportunidad de conocer a muchos compradores importantes en el sector especifico de su industria,

cuye ehjetivo principal es encontrar nuevas proveedores

De hecho, para muchos compradores industriales, representantes y distribuidores de todo
el mundo, el evento més importante del afio es alguna de las ferias organizadas especificamente

para el sector de su tndustria.

En Estados Unidos, América Latina, La Cuenca dei Pacifico. Asia y Europa, se realizan
cada afic cientos de ferias donde se exhiben productos de sectores industriales especificos, desde
semillas para plantas hasta materiales artisticos. E! primer paso es entonces averiguar dénde y

cuando se llevan a cabo las ferias orientadas a su industria y al mercado meta.

Entre las principales fuentes de informacion donde se puede consultar esta informacién,
destacan [a revista Enterpreneur, El U.S. Trade Center, Jas oficinas de representacion de los
estados del pais como ¢l Acustic International Soundboard, la Camara Americana del Comercio,

Imernet, v el Sistema Mexicano De Promocion A Las Exportaciones (Simpex).
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Bancomext también cuenta con programas que facilitan la participacién de exportadores
potenciales e importantes ferias internacionales. Estos programas incluyen capacitacion, asesora ¥
apoyos financieros, ya que Bancomext adquiere espacios de exhibicion en las ferias mas
representativas a nivel mundial dentro de cada sector industrial y los vende de acuerdo con un

sistema de financiamiento accesible a los expositores mexicanos previamente seleccionados.

El objetivo de este programa es apoyar a las empresas pequefias y medianas, con o sin
experiencia previa, para que asistan a ferias internacionales y promuevan sus productos en el

extranjero

Para aguéllas compafilas que no tienen experiencia panicipando en ferias, Bancomext
ofrece un curso de capacitacion y asesoria, v los apoyos ofrecidos son exclusivamente sobre

gastos del stand, ya que no se incluye el hotel, transportacion, paseos o gastos personales

Para el exportador que participa por primera vez en el programa, Bancomext contribuye
cubriendo el 75% de los gastos del stand, para quienes lo hacen por segunda vez, con el 50% ¥

para quienies 1o hacen por tercera vez, con el 25%.

Una vez en la feria, este banco de desarrollo cuenta con un stand que sirve no solo de

promocion, sinc también de apoyo a las empresas mexicanas que participan.

Hay que destacar que Bancomex! participo en 1995 con mas de 900 empresas en
aproximadamente 30 ferias internacionales, reportindose resultados de vientas inmediatas, a corto

y mediano ptazo, por mas de 150 millones de dolares

En cifras tan importantes como la de Hannover, Alemania el 95% de las empresas
participantes han reportado resultados satisfactorios con ventas en el corto plazo v Ia

consolidacién de mercado en diversas partes del mundo.
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El segundo métode para la promociéa del producto es la localizacion de clientes
potenciales y el establecimiento del contacto inicial con algunos de ellos, a través de una campafia

de correo directo

De la misma manera se investiga y recopila una lista de asistentes a una feria, se puede
construir una lista de importadores y clientes potenciales que tengan interés en comprar o estén en

busca de un determinado producto

Pasra llevar a cabo un seguimiento de las comparias con las que se ha hecho contacto
previamente e investigado las posibilidades de negocio, se puede recurrir a los directorios
telefénicos que se han convertido en la fuente mas econdmica y accesible de informacion o bien a

los listados que compila Bancomenxt, los cuales Jos podra adquirir pagando una cuota.

En Europa, la Cuenca del Pacifico y Estados Unidos existen directorios especializados de
importadores y exportadores de caracter mundial En ellos se lista ¢! nombre de la compafiia, el
telefono, el afio de establecida, el niimere de empleados v productos de interés
Una manera fundamental de obtener [listados, no sélo de exportadores sino también de

importadores de nuestro pais, es el centro de servicios de Bancomext

La tercera herramienta de promocion es la publicidad impresa, es decir, anuncios
publicados en publicaciones especializadas, que pueden ponerse en alguna de las secciones de
clasificados de revistas ¢ periddicos dedicados a difundir oportunidades comerciales a nive!
internacional, hasta la compra de espacios publicitarios en revistas o catdlogos de amplia

circulacién,

_ Una buena opcién en México para colocar anuncios de oferta de venta es a través del
sistema electronico Simplex de Bancomext, ya que este no solo sirve para que pueda ser
consultade por un impertador, sino que también existe la posibilidad de que su oferta sea

relacionada automaticamente con los correspondientes listados de demandas.
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Para colocar un anuncio en Simplex, solo hay que registrarse en la base de datos del
directorio de compafiias mexicanas de Bancomext, con la opcion de decidir si la informacion

quiere que llegue a determinado continente o a los compradores de todo el mundo.

Hay que recordar que todos los programas del gobierno mexicano para fomentar el
comercia exterior cuentan con los apoyos administrativos y fiscales antes mencionados, pero

carece absolutamente de cualquier ventaja de tipo financiero.
3.1 Comisién Mixta para la Promocién de las Exportaciones (Compex)

La Comision Mixta para la Promocion de Exportaciones {Compex), es un organismo de
facilitacion y promocién de las exportaciones entre México v otros pafses. A nivel nacional
funciona como una entidad de gestoria entre las empresas que se dedican al comercio internacional
y las autoridades involucradas en esta actividad. En sus reuniones participan diez secretarias de
estado y diez organizaciones del sector privado A escala intemacional Cumpex realiza reunicnes
con representantes de empresas y autoridades oficiales de diferentes paises en coordinacion con la

consejeria de Bancomext en el extranjero.

La Compex reune a las autoridades que participan en las operaciones de comercio exterior
y recibe de los exportadores los planteamientos y las iniciativas encaminadas a eliminar trabas y
festricciones a la exportacién. Asimismo, permite concentrar entre las autoridades y los
exportadores las acciones que permitan fortalecer fas ventas en el exterior, apoyar provectos de
gran envergadura regional, definir medidas que hagan mucho mas operativas los apoyos al
exportador y establecer nuevas medidas que agilicen los tramites. En esta Comision se proponen
las accignes proimocionales que son objeto de coordinacion con los gobiernos de las entidades

federativas.

Por lo tanto, st se tiene un problema concreto que obsiaculice las ventas externas, eleve
costos o aumente el tiempo de las exportaciones, y la autoridad competente no ha dado la solucién

ni el apoyo, conviene presentar por €s¢rito una peticion a esta Comision
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3.2 Sisterna Mexicano de Promocién Externa (Simpex)

Para explorar los posibles mercados, las representaciones de Bancomext apoyan a las
empresas mexicanas a identificar oportunidades comerciales, intereses de subcontratacidn e
inversion y licitaciones en el exterior, asimismo, promueven oferta exportable e intereses de

coinversidn nacionales en sus areas de adscripcion

El instrumento del que se sirve Bancomext para difundir esta informacion, y que da acceso
al empresario a las bases de datos respectivas, se integra en el Sistema Mexicano de Promocion

Externa (Simpex).

Los avances tecnologicos en materia de sistemas y telecomunicaciones del Simpex
permiten la transferencia de informacion de manera mas répida y eficaz entre las representaciones
de Bancomext en ¢l extertor, las oficinas regionales y la sede central, asi como las instituciones
que junto con Bancomext, bajo la coordinacién de la Secofi, han participado en ia realizacion de

este proyecto (INacional Financiera y el Consejo Mexicano de Inversion).

En este sistema se difunde informacién sobre la oferta exportable del pais, la demanda
externa de productos mexicanos, los intereses extranjeros para invertir en México vy la demanda

mexicana de inversion extranjera.

Para complementar esta informacion se cuenta con moduios de apoyo sobre temas de

interés para la comunidad empresarial:

*+ Informacion general sobre comercio exterior

* Informacion econdmica de México

+ Infraestructura y localizacion industrial (parques industriales)
* Informacion legal y financiera de México

*  Mercados internacionales
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« Ferias y eventos
* Directorio de empresas

* Directorio de entidades de apoyo

Este sistema de informacién puede ser consultado en todas las oficinas de las dependencias

arriba mencionadas, y en internet. http://mexico.businesstine gob. mx
A Materiates promocionales

Los siguientes articulos representan algunos de los requisitos fundamentales en una

comercializacion efectiva de productos en los Estados Unidos

Catalogos del producto’ en color, con una breve informacion descriptiva de la compatia v
fotografias claras de los productos Debido a que los representantes de ventas pueden llevar
consigo solamente un nimero limitado de muestras de productos cuando viajan, un catilogo de
calidad es esenciai y debido a los altos costos de impresion, estos folletos se distribuyen solo

durante exposiciones importantes.

Folletos a color: en una sola pagina, con sélo ciertos productos, conteniendo informacion
del contacto con ¢l representante de ventas, importadores, ete. Estos pueden ser reproducidos mas
baratos que los catalogos, pueden ser usados por et comprador durante las exposiciones y pueden

€Nviarse por correo.

Lista de Precios / Forma de pedidos: puede adjuntarse o imprimirse en el catdloge o
folleto, debe incluir condiciones y término de venta. Pueden estar por separado o combinadas en

una sola hoja dependiendo de la cantidad de productos det fabricante.

Referencias del crédito: formas pre-hechas para los que compran por primera vez La
mayoria de Jos representantes tienen sus propias formas y muchos compradores tienen también sus

referencias de crédito ya impresas.
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Etiqueta de la empresa; debe estar pegada a cada producto. Sirve como un instrumento de
promocion y puede proveer informacion acerca de la compafiia o el artista. También puede incluir
instrucciones especiales para el cuidado del producto, en casos particulares. Todos los productos
importados deben contar con una etiqueta o impresion en el mismo producto que describa el pais

de origen. (Ej Made in México)

Los materiales colaterales usados en forma profesional, particularmente en la
comercializacion de productos de alto valor, proveen una imagen que ofrece cierta seguridad a los
nuevos clientes que pueden estar indecisos por tratar con un fabricante extranjero. Esto incluye
presentar todos los materiales escritos claramente en un inglés americano, con lista de precios en

U.s. ddlares, con todos los costos incluyendo aduana y transporte y seguro en caso de requerido.

B. Promocion y publicidad

Algunas de las formas por medio de las cuales los fabricantes pueden promover su imagen

ante los minoristas son:

Publicidad pagada - La publicidad a través de anuncios en revistas especializadas tiene una
difusion muy amplia, pero puede resultar costosa ya que requiere ser consistente por un buen
periodo de tiempo para ser efectiva. Compafiias pequefias v fabricantes que empiezan en el

mercado tienen mejores resultados usando otros medios de promocion

Publicidad gratis.- las revistas de comercio siempre estan buscando informacion que
publicar, ya sea sobre nuevos fabricantes, minoristas y representantes de ventas, un nuevo
producto en el mercado, relaciones inicas entre vendedores y proveedores, etc. Estas noticias son

publicadas a través de breves notas enviadas por los fabricantes y minoristas.

Correo directo - Una compafiia de correo directo por los proveedores extranjeros es mas
efectiva cuando es realizada en conjunto con el representante para atraer compradores a una sala

de exposicién y solamente si es seguida por una llamada telefonica a las tiendas para hacerlo mas
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“personal” Una tarjeta postal que llame la atencion y con pocas palabras puede dar mejores

resultados que una carta,

Actividades colaterales en una exposicién - Incluye publicidad en revistas especializadas,
envio de invitaciones por correo antes del evento, llamar a compradores para que asistan, offecer
especiales de mercancia durante la exposicion; ademas de concursos, rifas y demostrar un servicio

de venta profesional Estas son algunas de las actividades promocionales mas recomendables.
Promocién en las tiendas.- Los fabricantes pueden apoyar a sus clientes minoristas y
contribuir con fa publicidad del producto y con la coordinacién de eventos especiales en las

tiendas, como demostraciones, etc

3.3 El centro promotor de Disefio-México
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CPDM) es un fideicomiso constituido por
Bancomext.S N C. Nafin, Secofl, el Consejo Nacional de Ciencia v Tecnologia, el Instituto

Mexicano de Propiedad Industrial, asi como las empresas privadas IBM y"Mexinox

El objetivo principal del Centro es "Apoyar los esfuerzos de los empresarios mexicanos

para desarrollar productos y servicios mas competitivos mediante el disefio”.
Los servicios gue ofrece el Centro son

Evaluacion de las fuerzas y debilidades de la empresa en cuanto a;
* Procesos de produccian

* Disefic de productos

* Imagen corporativa

*+ Envase y embalaje

* Estrategias de mercadotecnia
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* Ingenieria financiera _

* Coordinacion de programas para el desarrollo de nuevos productos.

* Adecuacion de productos a los mercados internacionales.

* Capacitacion empresarial para la organizacion de soluciones.

* Disefio y manufactura asistidos por computadora para el desarrollo de modelos y

prototipos

El Centro Promotor de Disefio-México cuenta con un equipo de especialistas en ingenieria
industrial, disefio industrial y disefio grafico, quienes de acuerdo con la problematica particular de
cada empresa, la asesoran, proporcionandole recomendaciones y aspectos prioritarios a resolver
de acuerdo con sus capacidades y recursos, y posteriormente, si asi lo requiere, coordinan el

desarrolio de los proyectos durante todas sus etapas
3.4 Ferias mexicanas de exportacién (Femex)

La base juridica de Femex se encuentra en el Diario Oficial de la Federacion del 11 de abril

de 1997
Objetivo

El fomento de la realizacion de ferias en el pais que promuevan las exportaciones de

mercancias mexicanas a los mercados internacionales.
Para efectos de este ordenamiento se entiende por feria un acto de realizacion periddica en
el que diversos expositores exhiben u ofrecen uno o mas productos o servicios con la finalidad de

fomentar sus relaciones comerciales internacionales y atraer posibles compradores del exterior.

Caracteristicas
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La Secofi emite u certificado de Ferias Mexicanas de Exportacién a:
a) Los organizadores de ferias cuando cumplan, entre otras cosas, con lo siguiente:
1. Promuevan las exportaciones como objetivo fundamental,

2. Se comprometan a realizar las ferias tres veces ininterrumpidas, ¢

3. Inviertan por lo menos 1.2 millones de pesos.
b} los constructores de recinto para la realizacién de una feria.

Beneficios

Bancomext, S.N.C., proporcionara apoyos financieros a los organizadores que cuenten con

el Centificado de Feria Mexicana de Exportacion, al amparo de un programa que incluye:

Prestarles el servicio de banca de primer piso
Otorgarles crédito conforme los productos financieros vigentes
Promover sus eventos a nivel internacional

Apoyar la participacion de compradores profesionales de otros paises.
Los titulares del Certificado contaran, ademas, con apoyos financieros y las Facilidades

administrativas de promociéon que las dependencias y entidades de la Administracion Publica

Federal establezcan en el ambito de su competencia
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CAPITULO IV DOCUMENTOS Y TRAMITES DE EXPORTACION

Los documentos que se mencionan en este apartado representan un tipo de garantia tanto
para el exportador como para el transportista de los instrumentos en este caso. Es muy importante
mantenerse en regla cumpliendo con los requisitos que marca la ley para que asi se eviten

contratiempos en la entrega de Jas mercancias
4.1 Factura Comercial

Para fines aduaneros, en México es posible exportar sin factura, pero en el pais de destino
es necesario que todo embarque se ampare con una factura comercial Esta se debe presentar en
original v seis copias con firma autdgrafa, en espafiol o en inglés Debe incluir la siguiente

informacién

* Aduana de salida del pais de origen y puerto de entrada al pais de destino

* Nombre y direccion del vendedor o embarcador.

* Nombre y direccion del comprador o consignatario. |

* Descripcion detallada de la mercancia Asimismo, la factura debe incluir el nombre con el que
se conoce la mercancia, el grado © la calidad, la marca, los niimeros y los simbolos que utiliza el
fabricante, relacionado cada renglon con los bultos o la lista de empaque. no debe contener
descripciones numericas, ambiguas o confusas

* Cantidades, peso y medida del embarque

* Precio de cada mercancia enviada especificando el tipo de moneda. El valor de la operacién
debe expresarse en moneda de inmediata convertibilidad y sefialar su equivalente en moneda
nacional (sin incluir [IVA)

* Tipo de divisa utilizada

* Condiciones de venta [ LAB (FOB), CSF (CIF}, lugar, destino]. Los montos por concepto de

flete, primas de seguro, comisiones y costos de embalaje para el transporte deben desglosarse
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en caso de que el cliente lo solicite ¢ segin las condiciones de venta. En el pais destino, estos
conceptos pueden ser parte de fa base gravable para calcular los impuestos a la importacion.
* Lugar y fecha de expedicion. Si la factura se compone de dos o mas hojas, estas deben

numerarse consecutivamente
4.2 Lista de empaque

La lista de empaque es un documento que permite al exportador, al transportista, a la
compailia de seguros, a la aduana y al comprador, identificar las mercancias y saber qué contiene
cada bulto © caja, por lo que debe realizarse un empaque metddico, que debe coincidir con la
factura. Con la lista de empaque se garantiza al exportador que en el transito de sus mercancias se
disponga de un documemo claro que identifique el embarque complete, v que en caso de

percance, permita hacer las reclamaciones correspondientes a la compaftia de seguros.

En la lista se indicara la cantidad exacta de los articulos que contiene cada caja, buito,
envase u otro tipo de embalaje. En cada bulto o caja se deben anotar, en forma clara y legible, los
nimeros v las marcas que lo identifiguen, mismos que deben relacionar en la factura, escribiendo
al lado la descripcion de cada una de las mercancias que contiene. Se debe procurar empacar junta
la mercancia de un mismo tipo, ya que esto simplificara la revision de la aduana y evita que aquélla

sea mas profunda

En este desglose debe indicarse la fraccion arancelaria de la mercancia, asi como el valor,
¢l peso y el volumen ( describiendo el tipo de empaque y embalaje utilizados), pero siempre en

forma detallada, agregando la informacion especifica de que se disponga, como el anilisis quimico

La lista de empaque la elabora el exportador en .onginal y seis capias, se utiliza como

complemento a la factura comercial y se entrega al transportista.

También es recomendable indicar la medida de los bultos, pues en algunos casos el flete se

cotiza por la relacion peso-volumen-valor del embarque
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4.3 Transporte

Trasladar mercancias fuera de un pais es uno de los puntos medulares del comercio
exterior, y en el que mas énfasis se debe poner, porque el medio de transporte que se utilice
derivara costos, tiempos, eficiencia y rentabilidad. Las opciones son variadas: avién, barco, tren o

camion y en la mayoria de los casos se tiene que hacer una combinacion de varias de ellas.

Decidirse por una o mas de las opciones de transportacion de mercancias tiene sus ventajas
y desventajas, ya que se deben considerar aspectos como el volumen de io exportado, que por
avién saldria mas caro; la fragilidad o peligrosidad de la mercancia, que si por tren o camion seria
muy riesgoso, y los tiempos de entrega que repercuten inmediatamente en lo que se denomina

eficiencia
Caracteristicas

El costo del transporte no repercute en forma significativa en el precie de productos como
los etectrénicos, caso distinto es la madera y, aun mas, la sal \

Ademas del precio, se deben considerar otros factores para elegir el medio de transporte,
ya que si el servicio del transportista es irregular, dificilmente se tendra una entrega a tiempo. Ello
genera frecuentes quejas de los clientes o incluso Ja pérdida de ellos *

Para el transporte es necesario considerar todo el recorride de la mercancia, de acuerdo
con la negociacion pactada

El valor unitario, el peso y el volumen del producto tienen mucha importancia en los costos
de transporte Las relaciones valor-peso v valor-volumen son variables fundamentales para tomar
una deciston

En aquéllos productos con una relacién valor alto-peso bajo o valor alto-volumen bajo, los

costos del transporte tienden a reducirse, en tanto que los de inventarios tienden a aumentar

Documento de transporte
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Es el titulo de consignacion que expide la compaitia transportista, en original y 6 copias, en
el que se indica que la mercancia se ha embarcado con un destine determinado y se hace constar la
condicidn en que se encuentra. A partir de este momento, el transportista es responsable del envio
y la custodia de la mercancia hasta el punto destino, de acuerdo con las condiciones pactadas. Este
titulo ,se incluye en la documentacion que se envia al importador Los términos del documento de
transporte deben, por supuesto, coincidir con los de la carta de crédito o en su caso con los del
contrato de venta y la factura. Dependiendo del medio de transporte que se utiliza, este

documento se denomina:

Guia aérea (Air Waybill) [aéreo]
Conocimiento de embarque (Bill of Leading) [maritimo].
Carta de porte [auto transporte].

Talén de embarque [Ferrocarnil].

El documento debe coincidir con lo sefialade en los documentos citados, en o referente a la
descripcion de la mercancia, ias caractenisticas del erbalaje v las cantidades.
Asimismo, se debe conservar su copia del documento del transporte pues constituve un

respaldo en caso de problemas.

Por los aires

Transportar carga por avion puede ser méas costoso que hacerlo por carretera, barco o tren.
Sin embargo, hay ventajas que no se pueden soslayar si se decide hacer comercio exterior por esta
via, como son la oportunidad en la entrega, la rapidez con que se realiza el servicio, [a seguridad

que otorga y la eficiencia con que se efectlia

Para efectos de transporte de la carga de volumen, el medio de transporte menos utilizado

es €ste, por ef precio
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Entre las desventajas que puede encontrar son las limitaciones en el espacio, en los vuelos

combi, en el alto costo que implica, y la necesidad de hacer escalas y cambios de avién,

Por tierra

El comercio exterior mexicano tiene en Estados Unidos y Canada a sus principales
destinatarios, por esta razon el transporte terrestre o carretero es el amo en cuanto a volimenes de

carga anuales.

Hay que destacar que el 90% de tas exportaciones que se hacen a Estados Unidos y Canada

se hacen por carretera.

Las principales ventajas de efectuar comercio exterior por camion son el costo competitivo
que representa. la seguridad de que la carga se traslada de puerta a puerta, y el servicio

especializado que se ha introducido en el sector para algunas mercancias de tipo delicado.

Entre sus principales desventajas sobresales el tiempo de entrega y la inseguridad en

carreteras no solo en México, sino del continente en general.
La via férrea

El ferrocarril es el medio de transporte menos agresivos para el medio ambiente v el mas

conveniente desde el punto de vista econdmico.

En términos de tonelaje el ferrocarril es el méas utifizado después del camion, para el

traslado de mercancias hacia Estados Unidos y Canada.

Entre las grandes ventajas del ferrocarri! se pueden mencionar el volumen de carga que
mangjan, el reducido costo del transporte, y la seguridad de que no hay robos porque se manejan

en contenedores sellados
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Las principales desventajas, son el tiempo de entrega, y la contratacion de otro vehiculo para

flevar la mercancia a su destino final.
Por mar

A casi cinco afios que se inicié su privatizacion los puertos mexicanos han entrado en una
fase de dinamismo abatiendo los costos por conteredor, elevando el rendimiento vy eficiencia de
carga y descarga, ampliando la capacidad de almacenaje, y capacitando a su personal portuario.

El abatimiento de costos es una bondad de comerciar por mar. Su desventaja es que no se

pueden trasladar todo tipo de productos por barco, entre ellos los perecederos
4.4 Reclamacion al transportista o porteador
Cuando un embarque tenga sefales de averia antes de darse por recibido se debe

Hacer por escrito la reclamacién al porteador o transportista

Solicitar la inspeccién de los bienes v la certificacion de dafios 2] Comisario de Averias de
fa Compailia, agente local de Lloyds, notaric publico, autoridad judicial, postal o politica
local, en ese orden excluyente y segun sea ef lugar de los hechos

Dar aviso a la empresa aseguradora

Estos actos se deben efectuar en u plazo de cuatro dias habiles después de la terminacién
del viaje o en el momento en que se tenga conocimiento del siniestro, siempre y cuando la

transpartacién no llegue a su destino.
Sobre riesgos comerciales

En México este segure cubre exclusivamente riesgos de carécter comercial originados per

la incapacidad financiera del importador para cubrir sus deudas; es decir, insolvencia
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Los tipos de insolvencia que cubre este seguro son los siguientes:

Insolvencia legal: ocurre cuando existe una declaracion judicial de quiebra, suspension de

pago o algln acto juridico similar que impida el cobro del crédito asegurade.

Insolvencia de hecho: se presenta cuando el deudor se encuentra en uma situacidn
economica tal, que el ejercicio de la accién juridica en su contra para recuperar €l crédito resulta

wnitil.

Mora prolongada: Sucede cuando transcurren seis meses desde el vencimiento del crédito
¥y éste no se ha podido cobrar a pesar de 1as gestiones efectuadas De no configurarse antes alguno
de los dos tipos de insolvencia citados, seis meses es el plazo miximo que puede transcurrir para

gue el seguro se haga exigible

Este seguro se tramita de manera independiente a los otros tipos de seguro ante la

Compafiia Mexicana de Seguros de Crédito (Comesec)
De responsabilidad civil

Uno de los requisitos indispensables para realizar operaciones comerciales en los mercados
internacionales, en especial el de Estades Unidos, es la contratacion de un seguro de
responsabilidad civil que cubra los dafos y perjuicios que el uso del producto comerciado pueda
coaccionar a terceros. El costo de este seguro debe incorporarse al precio de exportacion o
negociarlo con el cliente.

Tales daios pueden ser por hechos u omisiones no dolosos ocurridos durante la vigencia
de la poliza que causen la muerte, atenten contra la salud o deterioren ( 0 destruyan) los bienes
de terceros

En el caso de los productos de exportacidn, la cobertura se extiende hacia los paises en los
que el proveedor concrete sus exportaciones y se sujete a la legislacion aplicable en la nacion

destinataria.
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4.5 Seguros
El seguro de transporte de carga

El seguro se constituye como una serie de coberturas que tienen como proposito resarcir al
asegurado por tas pérdidas o los dafios materiales que sufran los bienes muebles o semolientes
objeto de transparte por cualquier medio y las combinaciones de éstos Lo puede contratar quien

tenga interds en la seguridad de los bienes durante su transporte al destino final

Durante el transito de los bienes se cubren los riesgos por pérdida total o parcial y dafios
materiales que sufran los bienes como consecuencia de alguno de los siguientes siniestros

incendio, explosion, hundimiento, colision, caida de avicnes, volcaduras y descarrilamiento.

Nunca se otorgara cobertura para los siguientes aspectos: violacion a cualquier ley o
reglamento, demora, pérdida de mercado, dolo o culpa grave del asegurado, robo en el que
intervenga directa o indirectamente un enviado, empleado o dependiente del asegurado, falta de

peso por evaporacion o pérdida de humedad, asi como derrames por envase o embalaje deficiente.

La suma mdxima de responsabilidad debe ser el total del valor factura adicionando fletes,
derechos o impuestos de importacion y demas gastos propios de la transaccidén comercial
internacional.  En algunos casos la empresas aseguradoras aceptan, previa negociacién, un

aumento de hasta el 20% del valor de la mercancia por concepto de “ganancia”.

En caso de siniestro se debe enviar un escrito de reclamacion dentro del plazo establecido
en la poliza (generalmente 60 dias después del aviso de pérdida) adjunto a lo siguiente:

* Copia certificada de la protesta del capitan del buqué (via maritima)

* Certificado de dafios - '

* Factura y documentos aprobatorios de gastos incurridos con motivo del transporte

{maniobras, etc )
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* Copia del conocimiento de embarque

+ Copia de {a reclamacion a los porteadores

Los seguros se pueden contratar para un viaje especifico o bien adquirir una péliza anual
CAPITULO V. LAS ADUANAS

La aduana como proceso de operacion, es la institucion que realiza el conjunto de pasos
para el registro y comprobacion de las mercancias que se pretende importar o exportar. En este
proceso, intervienen aspectos como la funcién que realizan los agentes aduanales, [a farea de las

almacenadoras o los depdsitos fiscales y las zonas de libre comercio,
5.1 El despacho aduanal

Quienes exporten mercancias estan obligados a presentar en la aduana un pedimento de
exportacion, en la forma oficial aprobada por la SHCP, por conducto de un agente o apoderado
aduanal * En los casos en que las mercancias estén sujetas 2 regulaciones o restricciones no
arancelarias a la exportacién (este apartado se explica con amplitud después de este capitulo),
cuyo cumplimiento se demuestre con medios magnéticos, el pedimento debe incluir la firma
clectronica que indique el descargo total o parcial de esas regulaciones o restricciones. Dicho

pedimento de exportacién se debe acompafiar de.

La factura o en su caso, cualquier documento que exprese ¢l valor comercial de las
mercancias, de preferencia en dolares estadounidenses.

Los documentos que comprueben el cumplimiento de regulaciones o restricciones no
arancelarias a la exportacion. '

Es recomendabie indicar los nimeros de serie, parte, marca y modele o, en defecto, las
especificaciones técnicas o comerciales necesarias para identificar las mercancias y distinguirlas de

otras similares, cuando dichos datos existan.
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* Copia del conocimiento de embarque

* Copia de la reclamacion a los porteadores

Los seguros se pueden contratar para un viaje especifico o bien adquirir una poliza anual
CAPITULO V. LAS ADUANAS

La aduana como proceso de operacion, es ia institucion que realiza el conjunto de pasos
para el registro y comprobacidn de las mercancias que se pretende importar o exportar. En este
proceso, intervienen aspectos como la funcién que realizan los agentes aduanales, (a tarea de las

almacenadoras o los depositos fiscales y las zenas de libre comercio.
5.1 El despacho aduanasl

Quienes exporten mercancias estin obligados a presentar en la aduana un pedimento de
exportacidn, en la forma oficial aprobada por fa SHCP, por conducto de un agente o apoderado
aduanal * En los casos en que las mercancias estén sujetas a regulaciones o restricciones no
arancelarias a la exportacion (este apartado se explica con amplitud después de este capitulo),
cuyo cumplimiento se demuestre con medios magnéticos, ef pedimento debe incluir la firma
electronica que indigue el descargo total o parcial de esas regulaciones o restricciones. Dicho

pedimento de exportacién se debe acompafiar de:

La factura o en su caso, cualquier documento que exprese el valor comercial de las
mercancias, de preferencia en dolares estadounidenses,

Los documentos que comprueben el cumplimiento de regulaciones o restricciones no
arancelarias a la exportacion. '

Es recomendable indicar Jos nimeros de serie, parte, marca y modelo o, en defecto, las
especificaciones técnicas o comerciales necesarias para identificar las mercancias y distinguirias de

otras similares, cuando dichos datos existan.
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El despacho aduanero se debe realizar por conducto de un agente o apoderado aduanal,
quienes estan legitimados para actuar a nombre del exportador, el agente aduanal suele aplicar
una tarifa de honorarios por la prestacion de sus servicias, de 0 L8% del valor de la exportacion.
Se recomienda que previamente a la prestacion del servicio se establezcan los honorarios
sefialados asi como otros gastos complementarios establecidos, corﬁo, bor giemplo, los tramites

relacionados con el despacho de las mercancias exportadas

Podran ocurrir erogaciones adicionales por demoras, sanciones administrativas, manejos y
manipulaciones especiales de las mercancias, en estos casos, el exportador debe solicitar la
aclaracién y sustento de dichos gastos para cubrir todos aquéllos atribuibles 2 la actuacién del

agente aduanal

Del despacho aduanero resulta el pedimento de exportacién, el cual permite a la empresa
comprobar sus exportaciones ante la SHCP para los efectos fiscales respectivos ( devolucion o

acreditamiento de contribuciones, IVA, principalmente)

En cada operacion de exportacion que se realice se tiene que pagar el derecho de tramite
aduanerc {DTA), cuyo monto se fija de acuerdo con el indice nacional de precios al consumider y
se publica en el Diario Oficial de la Federacion; sera funcion del agente o apoderado aduanal hacer

esta operacion y cargar el costo en la cuenta correspondiente.

Corresponde al exportador el pago de todas las diferencias de dichas contribuciones,
multas y recargos que se determinen si provienen de inexactitud o fatsedad de los datos e informes
que aquél haya proporcionado al agente aduanal, de conformidad con los articulos 54 y 195 de la
Ley Aduvanera Esta falta podriz Hegar a ser grave y poner en riesgo ef prestigio fiscal dei

exportador, por lo que debe dar al agente datos e informes veraces y exactos.

El agente aduanal sera responsable solidario de la veracidad v la exactitud de los datos yla
informacién suministrados, la determinacion del régimen aduanero de las mercancias, la

clasificacién arancelaria y las contribuciones causadas, asi como del cumpiimiento de las demas
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obligaciones en materia de restricciones o regulaciones no arancelarias y las contribuciones
causadas, asi como del cumplimiento de las demas obligaciones en materia de restricciones o
regulaciones no arancelarias que se apliquen a dichas mercancias.

Los documentos que se deben anexar al pedimento debe proporcionarlos el exportador,
incluida la carta de encargo, mediante la cual, bajo protesta de decir verdad, girara las

instrucciones al agente aduanal para realizar ¢| despacho aduanero en fa forma clara y precisa.
5.2 El agente aduanal

Actualmente hay al rededor de 1000 agentes aduanales que operan en todas las aduanas de
nuestro pais, ya sean aeroportuarias, terrestres o maritimas y son el ingrediente basico en la
promecion del comercio exterior,

Debemos entender que el agente aduanal es un intermediario autorizado por la Secretaria
De Hacienda Y Crédito Piblico (SHCP) para representar a las personas fisicas o morales,
residentes en el pais, que exporten o importen mercancias; actividad que solo es posible 2 través

de una patente, la cual se obtiene una vez que se cumplen los requisitos exigidos por la autoridad

hacendaria.

La patente aduanal es personal e intransferible El documento o licencia es otorgado ante
una aduana especifica y juridicamente, actia como representante legal de sus clientes,

Las patentes aduanales brindan ayuda al posible exportador para indicarle quienes pueden
auxiliarle en sus tramites, ya sea por la cercania de éstos con su €mpresa, ¢ por su experiencia ante
ciero tipe de exportaciones, asi como para evitar que su mercancia caiga en manos de “piratas”

(supuestos funcionarios o agentes aduanales).
Su funcion
El agente aduanal determina la clasificacion arancelaria correcta de las mercancias que se

van a exportar; elabora la documentacion necesaria para el desaduanamiento de las mismas,

asesora a los contribuyentes y se encarga hasta el pago de los impuestos respectivos.
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En cualquier region del mundo, un exportador debe entregar a un agente aduanal ta factura
comercial, la lista de empaque (nimero de cajas o piezas), el certificado de origen {si se requiere)
y la carta de instrucciones que contiene el nombre, el domicilio y teléfono del comprador, asi

como las indicaciones necesarias para el manejo de la mercancia y entrada en el exterior.

Es preciso subrayar que antes de pensar en cualquier producto exportable, el emprendedor
en México debe considerar los costos que representa la ausencia de un requisito en la aduana de

destino final.

En Estados Unidos, el US. Customs Service (Servicio de Aduanas de los Estados
Unidos), ademas de verificar que todas tas mercancias, cargamentos y envios que entran a Estados
Unidos cumplan con las correspondientes regulaciones aduanales, tienen la obligacion de hacer
cumplir los reglamentos comerciales y asegurar que se apliquen las sanciones que estipulan 22

agencias del gobierno.

Aunque ¢l TLC ha eliminade pricticamente todas las cuotas y restricciones de productos
calificados como originarios, hay ciertos grados de independencia o aplicacion de politicas

proteccionistas.

En Estados Unidos, nuestro mercado de exportacién mas importante, se han definido 38
categorias de productos que estan sujetos a restricciones perfhanentes o que estan totalmente

prohibidos en dicho mercado
En América Latina, el comercio exterior ha tenido un dinamismo mucho mas amptio que en
el pasado, a raiz de acuerdos comerciales que se han tejido en los ltimos cinco afios De estos se

hara mencién mas adelante en el apartado de los aranceles,

5.3 La funcion de los almacenes
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Antes de realizar algin gasto en el etiquetado, el exportador deba conocer las
regulaciones especificas que el mercado de destino establece al producto que se ha de

comercializar

Para ello, puede consultar a su propio cliente en el extranjero, quien tal vez conozca las
regulaciones de su pais. También puede recurrir a un consultor especializado en estas
regulaciones, o bien solicitar ta opinion y aprobacion de su etiqueta directamente a las entidades

normativas que establecen estas regulaciones en el pais importador

Habra que tener en cuenta que, como cualquier otra regulacion, las normas de etiquetado
pueden modificarse en cualquier momento Por ello, es conveniente asegurarse de contar con la

informacion vigente.

En cada pais existe una autoridad normativa que se encarga de establecer y hacer cumplir

las regulaciones de etiquetado de los productos que se han de comerciaiizar en ese mercado

Por ejemplo en Estados Unidos la Food Drug Administration (FDA)* es la encargada de
vigilar y aplicar las regulaciones de etiquetado de ese pais, en Canada, la responsabilidad recae en

el Agriculture Canada: Label Selection/Food Production and Inspection Branch, **
Las regulaciones de ctiﬁuetado varian segun el tipo de producto.

Otros aspectos en materia de etiquetado que debe atender el exportador son que las

etiquetas han de incluir:

+ El nombre comercial del producto
* Elnombre y direccién del productor o exportador, y
* El pals de origen

+ El peso neto del producto, en algunos casos.
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Los datos se deben expresar en el idioma del pais importador con un tamaiio de letra proporcional

a las dimensiones de 1a etiqueta.
5.4.2 Normas técnicas

Las normas técnicas establecidas en cada pais se refieren a las caracteristicas y propiedades

técnicas que debe de tener una mercancia en un mercado especifico.

El sumplimiento de estas normas técnicas permite garantizar a los consumidores que los
productos que adquiere cuentan con la calidad, la seguridad vy las especificaciones de fabricacion

adecuadas para proporcionarle la utilidad buscada.

Dichas normas se sefialan en documentos aprobados por una institucién reconocida que
establece, para uso comin y repetido, reglas, directrices o caracteristicas para bienes o procesos,

cuya observancia no sea obligatoria

En estas normas se expresan directrices sobre medidas, tamafio, dimensiones, compresion,

inflamabilidad, entre otras, aplicables a productos especificos.

En ocasiones, pueden incluir preceptos de terminologia, simbolos, embalaje, mercado, etc.,

aplicables a un bien o proceso de produccion,

Las normas suelen estabiecerlas organismos privados {en algunos paises pueden ser las
entidades gubernamentales) y no necesariamente estan encaminadas a regular métodos de

manufactura de un producto
Para cada mercancia o grupo de productos puede haber una o varias normas.
La comercializacién de las mercancias esta sujeta a la observancia de ciertas regulaciones

téenicas y de calidad que en ciertos paises pueden ser obligatorias y en otros voluntarias.
72




Exportacién de Guitarras

Por ello, es importante que el exportador conozca las normas técnicas de cumplimiento

obligatorio en el ‘pais de destino a fin de que sus productos puedan ingresar en el mercado

Al cumplir la norma, el producto obtiene una certificacion de calidad que se hace constar

en “sellos” o etiquetas que adhieren al bien en cuestion

De esta manera el consumidor se entera de que el producto que tiene en sus manos cumple

con las especificaciones técnicas requeridas

Las pruebas técnicas para determinar si un producto cumple con las normas dispuestas las

pueden realizar laboratorios autorizados, o bien las asociaciones o institutos que las establecieron

Antes de someter un producto a un programa de certificacion, conviene conocer las
normas que se aplican en el mercado de importacion. Es recomendable que el productor designe a

una persona de su empresa que tenga experiencia en normas

Después se sugiere que el mismo exportador realice las pruebas al producto para lo cual

puede solicitarse apoyo a la entidad del pats importador que establece la norma.

Cuando se solicita la certificacion del producto, es preciso enviar informacién detallada

del producto que permita conocer las caracteristicas y los usos para los que fue disefiado

Cuando dicha informacion la recibe el organismo que va a realizar las pruebas, envia al

solicitante diversos requerimientos, como el namero de muestras, e} costo de las pruebas, etcétera.
5.5 Certiftcacién de calidad y cuantificaciéon de mercancias
Los riesgos inherentes a las operaciones de comercio exterior pueden reducirse acudiendo

a empresas internacionales que vigilan € inspeccionan la carga, a fin de asegurar el cumplimiento

de las normas pactadas. Las caracteristicas de estas empresas son
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Cuentan con una red internacional de expertos en diferentes temas técricos, contratados en
exclusiva por las empresas mencionadas, las cuales operan en la mayoria de los puertos y centros

industriales del mundo

Cuentan con reconocimiento oficial para ciertos actos en la mayoria de los paises, ademas
tienen la representacién de gobiernos o entidades de corte internacional,

Brindan una extensa gama de servicios, que se refieren a operaciones de comercio exterior.

CAPITULO VI. REGULACIONES ARANCELARIAS

6.1 Que es un arancel?

Un arancel es un impuesto que se aplica en el comercio exterior para agregar valor al
precio de las mercancias en el mercado de destino Se graban las mercancias que se importan a fin
de protegertas similares que se fabriquen en ef pais Por su parte, los aranceles a la exportacion,
aunque se establecen casos excepcionales, tienen igual finalidad protectora, pero en este caso, la
contribucion disminuye el ingreso ~real del comerciante, con el objetivo de asegurar el

abastecimiento del mercado nacional *

El arancel puede asumir miltiples formas A continuacion se describen los aranceles mas

usuales

Ad valorem

Este arance! se emplea en la mayoria de las tarifas de importacion y se expresa en términos
porcentuales del valor en aduana de fa mercancia. Este impuesto de importacion se calcula con
base al valor de la factura, el cual debe determinarse conforme a las normas internacionales
previstas en el arﬁcufo VIl dei Acuerdo de fa Organizacion Mundial del Comercio (OMC antes
GATT) En este articulo se define que el valor de aduana es el valor de un bien objeto de

transaccion comercial, por o que la base gravable para el cobro del impuesto de importacion es ¢l
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Cuentan con una red internacional de expertos en diferentes temas técnicos, contratados en
exclusiva por las empresas mencionadas, las cuales operan en la mayoria de los puertos y centros

industriales del mundo

Cuentan con reconocimiento oficial para ciertos actos en la mayoria de los paises, ademds
tienen la representacion de gobiernos ¢ entidades de corte internacional.

Brindan una extensa gama de servicios, que se refieren a operaciones de comercio exterior.

CAPITULO VI. REGULACIONES ARANCELARIAS

6.1 Que es un arancel?

Un arancel es un impuesto que se aplica en el comercio exterior para agregar valor al
precio de las mercancias en el mercado de destino. Se graban las mercancias que se importan a fin
de protegerias similares que se fabriquen en el pais Por su parte, los aranceles a ia exportacion,
aunque se establecen casos excepcionales, tienen igual finalidad protectora, pero en este caso, la
contribucion disminuye el ingreso real del comerciante, con el objetivo de asegurar el

abastecimiento de! mercado nacional *

El arancel puede asumir multiples formas A continuacion se describen los aranceles mas

usuales

Ad valorem

Este arancel se emplea en la mayoria de las tarifas de importacion ¥ S€ expresa en (érmings
porcentuales del valor en aduana de la mercancia. Este impuesto de importacion se calcula con
base al valor de la factura, e cual debe determinarse conforme a las normas internacionales
previstas en ef aﬁiwlo VII del Acuerdo de [a Organizacion Mundia! del Comercio (OMC antes
GATT) En este articulo se define que el valor de aduama es e valor de un bien objeto de

transaccion comercial, por lo que la base gravable para el cobro del impuesto de importacion es el
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precio pagado o por pagar que se consigna en la factura, siempre y cuando se cumpla con lo

establecido en el propio articulo VII **

Arance! especifico

Un arancel especifico se expresa en términos monetarios por unidad de medida, Este
mecanismo de gravamen fue usado de manera generalizada, ‘antes de entrar en la nueva era del
Comercio Internacional; a la fecha, se sigue usando de manera excepcional, cuando se requiere

controlar de manera muy especial el manejo de ciertas mercancias

Arancel mixto

El arancel mixto es una combinacién de los dos anteriores.
Tratamientos arancelarios:

Los paises pueden otorgar diversos tratamientos arancelarios en funcion del origen de las
mercancias que llegan a sus aduanas. Por ello, sus tarifas de importacion pueden constar hasta de

tres columnas:

La primera, identifica el arancel general que aplica a todos los paises miembros de la OMC

y que generalmente es el tratamiento de la nacién mas favorecida,

La segunda, corresponde al arancel aplicable a mercancias originarias de paises a los que se
les concede trato preferencial (arancel inferior al general o exencion del mismo) como resultado de

un convenio comercial.

Puede haber una columna donde se encuentran los aranceles a las mercancias de paises a
los que se ha impuesto una sancion o castigo economico, por fo que su arancel es superior al

general. Es el lfamado trato diferencial.
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Medidas antidempiog y compensaciones

Aln cuando estas medidas no son arancelarias, cuando son impuestas se cobran de igual
forma que las arancelarias en las aduanas; ellas obedecen su aplicacion al articulo VI de la OMC.
Las aplica un gobierno cuando otro otorga un subsidio como un beneficio econdmico que concede
a sus productores, con el proposito de ayudarles a lograr una mayor competitividad sobre sus

bienes en la exportacion.

El dumping consiste en la venta de un producto en un mercado exiranjero a un precio
discriminatorio inferior al de su valor comercial normal en el mercado del pais exportador ¢ en
terceros paises

A fin de protegerse de las dos practicas anteriores los gobiernos pueden aplicar cuotas
compensatorias y antidumping, que consiste en el arancel que impone un pais a las importaciones
provenientes de otro porque considera que estan vendiéndose en condiciones de dumping y por lo

)
tanto esta amenazando o causando dafio a la industria loca)
6.2 Clasificacién arancelaria

Las mercancias deben identificarse al pasar por las aduanas, a fin de definir su situacion
arancelaria, qué arancel les corresponde {general, preferencial o exencion),
establecer correctamente los impuestos aplicables v vigilar el éumplimiento de las regulaciones no

arancelanias que se aplican en las aduanas (permisos previos, cuotas, etc )

Las mercancias que se integran al flujo del comercio internacional se clasifican con base al
sistema armonizado de designacidn y codificacion de mercancias, el cual ha adoptade la mayoria

de los paises.

La clasificacién arancelaria de las mercancias es un tema central y muy importacte dentro

de los sistemas de control de comercio exterior dado que:
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Permite efectuar estadisticas y controles homélogos para la mayoria de paises en el mundo,
ya que la clasificacion de un producto en México, por ejemplo, corresponde a la misma
determinacion que se aplicara en paises que como Meéxico utilizan el Sistema Armonizado de

Designacion y Codificacién de Mercancias

Permite tener un mismo identificador comiin en el mundo, a mantener de “nombre” comun

para todos, en tadas partes sin importar el idioma.

Facilita ¢l estudio del comercio exterior, pues mediante cada fraccion arancelaria, por

ejemplo, se puede determinar cuanto se importa y se exporta de un producto.

Este sistema permite que una misma mercancia se codifique en forma idéntica tanto en las
tarifas de importacion como en las tarifas de exportacion de todos los paises. Para ello, se utilizan

los seis primeros digitos de la clasificacion.

Acceso det arance] preferencial en mercados especificos

A fin de incorporarse al dinamismo que se ha observado en la economia internacional,
Meéxico inicio un proceso de transformacion, especialmente en el ambito comercial, basado en una
mayor apertura al exterior para lograr ampliar sus espacios comerciales del pais y elevar su

competitividad en escala internacional.

El Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN) se ha convertido en la
piedra angular de este esfuerzo de apertura comercial del gobierno mexicano, pues entre otras
cosas concede al pais un arancel preferencial para los productos que ingresan al mercado de

Canada y Estados Unidos.

Meéxico también ha firmado Tratados de Libre Comercio con Bolivia, Costa Rica,

Colombia y Venezuela. En ellos se tomo el TLCAN como base de negociacion.
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Asi, practicamente todos los conceptos utilizados en el TLCAN para gozar de trato
preferencial se han incorporado a otros, con algunas variantes, como el tiempo de Valides de los
certificados de origen, la forma de validacion y la validacion del contenido regional. También
existen algunas diferencias, como las que se refieren a las reglas de origen especificadas por
sector ~ .

™.

Antes de mencionar los certificados de que México es parte actualmente conviene explicar

que son Jos certificados de origen
6.3 Regulaciones no arancelarias

Las barreras arancelarias son los impuestos {aranceles) que deben pagar los importadores y
exportadores en las aduanas de entrada y salida de las mercancias. También existen las barreras no

arancelarias, las cuales resultan mas dificiles de conocer, interpretar y cumplir

El arance! es un instrumento que proporciona transparencia y certidumbre al exportador y
al importador. En cambio, las barreras no arancelarias no son tan transparentes, ofrecen poca
certidumbre y muchas veces resultan dificiles de interpretar adecuadamente, lo que dificulta su

cumplimiento

El nimero de barreras arancelarias existentes es muy amplio. No obstante, se presentan
algunas de las mas conocidas y utilizadas en el comercio internacional, tanto cuantitativas como

cualitativds que son las siguientes
6.3.1 regulaciones no arancelarias cuantitativas
+ Permiso de importacion o exportacién

+ Cuotas

+ Exportador
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¢ Precios oficiales
+ Impuestos antidumping

¢ Impuestos compensatorios

¢ Aduana extranjera m‘ m ”
6.3.2 Regulaciones no arancelarias cualitativas m' q‘ u mumc‘

¢ Regulaciones sanitaria

Regulaciones fitosanitarias

* &

Exportador

*

Requisitos de empaque

+ Requisitos de etiquetado
¢ Regulaciones de toxicidad
+ Normas de calidad

+ Marcas de pais de origen
+ Regulaciones ecolégicas
¢ Normas técnicas

¢ Otras
6.4 Otras barreras no arancelarias

Es importante sefialar que existen normas internacionales de calidad adoptadas por un

nitmero cada vez mayor de paises. |

Destacan -entre estas las normas de calidad conacidas como 1SO 9000.* Cabe sefialar que
aunque cada mercado de exportacion tiene sus propias normas de .calidad para cada producto,
muchos paises desarrollados, sobre todo los europeos, tienden a adoptar normas estandarizadas.
Esto significa que cada pais tendrd en el futuro cercano normas comunes aceptadas

internacionalmente
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Ejemplo de lo anterior es la 1SO 9000 una norma internacional de calidad para la
comercializacion de productos.
Con las normas de la ISO 9000 se certifica el proceso productivo de la empresa, lo que significa

también la certificacion del producto.

El objetivo que se persigue con estas normas es obtener la calidad total o Ja mas alta

posible de los productos.

Cabe sefialar que las diversas normas para la certificacién de calidad incluidas en la ISO
9000 difieren segin el proceso de produccion particular de que se trate Se incluyen también

aspectos contractuales entre comprador y vendedor, incluyendo a los proveedores de los insumos.

La ISO 9001 incluye directivas de la calidad en la administracidn, y engloba lo dispuesto en

las directivas 9002 y 9003, asi como aspectes de disefio, produccion, instalacion y servicios.

La ISO 9002 incluye directivas para la prevencion y la correccién de problemas que

pudiesen presentarse durante la fase de produccion

La 150 9003, por su parte, incluye directivas para la deteccién y prevencién de problemas
en la fase de inspeccién final de un producto.

Finalmente, la IS0 9004 incluye directivas encaminadas ala administracién de calidad.
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6.4.1 Recontendaciones al exportadar

Consultores privados

Instituciones de fomento Publicaciones y bancos de
al comercio exterior datos especiafizados
Exportador
Su cliente en el exterior Legistaciones
de cada pais oficiales

Entidades normativas Agente aduanal

en cada pais

CAPITULO VII. TRATADOS INTERNACIONALES DE MEXICO Y
SUS CERTIFICADOS DE ORIGEN

El certificado de origen es, formalmente, el documento en donde se manifiesta que un
producto es originario del pais o de la region y que, por lo tanto, puede gozar de trato preferencial
arancelario. Por lo tanto, es un documento necesario para el desaduanamiento de las mercancias
en cualquier parte del mundo, cuando se pretende tener acceso a tratamientos arancelarios

preferenciales.

El cenificado de origen por lo general acompanfa al embarque. Sin embargo este
mecanismo se ha modificado a raiz de los tratados que México ha firmado recientemente, por lo

que hay, un certificado de origen puede amparar varias operaciones y ser valido hasta por un afio.
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6.4.1 Recomendacigites al exportador

Consulores privados

Instituciones de fomento Publicaciones ¥ bancos de
al comercio exterior datos especializados
Exportador
Su cliente en el exterior Legislaciones
de cada pais oficinles

Entidades normativas Agente aduanal

en cada pais

CAPITULO VII. TRATADOS INTERNACIONALES DE MEXICO Y
SUS CERTIFICADOS DE ORIGEN

El certificado de origen es, tormalmente, e documento en donde se manifiesta que un
producto es originario del pais o de la region y que, por lo tanto, puede gozar de trato preferencial
arancelano. Por o tanto, es un documento necesario para el desaduanamiento de las mercancias
en cualquier parte del mundo, cuando se pretende tener acceso a tratamientos arancelarios

preferenciales

El certificado de origen por lo general acompafia al embarque. Sin embargo este
mecanismo se ha modificado a raiz de los tratados que México ha firmado recientemente, por lo

que hoy, un certificado de origen puede amparar varias operaciones y ser vilido hasta por un afo,

81



Exportacién de Guitarras

7.1 Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN)

El objetivo general de] TLCAN es liberalizar de manera gradual y coordinada el COMErcio
de bienes v servicios, asi como los movimientos de capital, para formar un rea de libre comercia

entre Canada, Estados Unidos y México con los siguientes objetivos:

Eliminar las barreras al comercio;

Promover las condiciones para una competencia justa,

Incrementar las oportunidades de inversion;

Proteger adecuadamente los derechos de propiedad intelectual,

Establecer procedimientos eficaces para la aplicacion del tratado y solucionar
controversias, y

Fomentar la cooperacion trilateral, regional y multilateral.

Con la firma del tratado se asegur® a los exportadores mexicanos un irato arancelario
preferencial practicamente inmediato para la mayoria de los productos que envian a Canada y

Estados Unidos.*

Asi a partir del | de enero de 1994 quedaron libres de aranceles79.9% de las exportaciones
mexicanas a Estados Unidos. En 1999 se eliminara un 12 5% adicional y 6.3% mas a partir del afio
2004. De esta manera, a partir del 2008 la totalidad de las exportaciones de México a ese mercado
estarin exentas de arancel o

Por o que se refiere a las exportaciones mexicanas a Canada, el proceso de desgravacion
inmediata es de 78 3% a partir del primero de enero de 1994; 8 5% en 1999; 13.2 en 2004, y en
1.9% 2008 **

Por otro lado, en la negociacion del tratado se buscd asegurar a la empresa mexicana un
periodo suficiente para que realice ajustes a su planta industrial. Con tal fin, se limita el acceso

masive de productos extranjeros mediante plazos de desgravacion graduales
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Certificado de origen. E! formato del certificado de origen es muy sencillo y es el mismo
para los tres paises, segin se publicé en el Diario Oficial de la Federacion del 30 de diciembre de

1993 (ver anexo 1).

E! documento debe ser requisitado por el exportador, y e} importador debe tenerlo en su
poder al momento de formular la declaracion de importacion. Este formato puede reproducirse

libremente y no requiere certificacion de autoridad alguna en el pais de origen.

El certificado de origen puede amparar una o varias importaciones de bienes idénticos en
un periodo especifico no mayor a un afio. En el mismo certificado se establece cual es el criterio
que cumple el producto para gozar del trato preferencial y puede ser requisitado en cualquiera de

los tres idiomas de los paises miembros: inglés, francés o espafiol
7.2 Tratado de Libre Comercie Grupo del los Tres (Colombia, México ¥ Venezuels)

El tratado conocido como €l grupo de los tres entro en vigor el primero de enero de 1995
y también incluye un programa de eliminacion arancelaria para el universo de mercancias
originarias de los paises firmantes en el caso especial de Venezuela se acordd excluir

temporalmente de dicho esquema el comercio de textiles.

Para el afio 2005, Venezuela y Colombia permitiran el acceso libre de aranceles a 75 y
73%, respectivamente, de los productos mexicanos a esos mercados. En exportaciones a esos

mercados quedarin exciuidos del trato preferencial,
La desgravacion arancelaria se clasifica principalmente en los siguientes codigos

Codigo 10 etapas. Se eliminaran los impuestos progresivamente en diez etapas iguales, la
primera de las cuales ird del primero de enero de 1995 al 30 de junio de 1996. A partir del primero
de julio de 1996, el impuesto residual se reducird en 9 etapas anuales iguales, para quedar

totalmente eliminado a partir del 1 de julio de 2004,
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Codigo P Menor entre el 4.4% ad valorem o la aplicacion de la desgravacion a 10 etapas,

en el afio que se aplique la desgravacion.

Certificado de origen. El certificado de origen para el Grupo de los Tres es un formato
sencillo de libre reproduccion. Se publicd en el Diario Oficial de la Federacion el 30 de diciembre
de 1994 y el exportador lo debe llenar y firmar, pero en este caso, se debe validar ante la Secofi

(ver anexo 2).

El certificado de origen ampara sélo una importacion y es necesario presentarlo en el
momento de efectuar la importacion. En caso de que el exportador no sea el productor del bien, el
exportador llenara el certificado de origen con base en una declaracién de origen firmada por el

productor

7.3 Tratado de Libre Comercio México-Bolivia

El tratado con Bolivia entro en vigor el | de enero de 1995, y prevé la eliminacion de
aranceles al 97% de los productos industriales mexicanos que se exporten a Bolivia, como tracto
camiones, autobuses, camiones, autopartes, electrodomésticos, equipo de cdmputo, televisores,

productos fotograficos, acero, petroquimicos y fibras sintéticas. *

El plazo maximo de desgravacion para el resto de los productos industriales es de 12 afios

partiendo de un arancel maximo de 10%

Los codigos de desgravacion aplicables a la mayoria de las fracciones arancelarias son los
siguientes

Codigo A: significa una eliminacién completa del arancel a partir del 1 de enero de 1995,

Codigo C10: se desgravaran en 10 etapas anuales iguales a partir del 1 de enero de 1995 y
quedan libre de arancel €l 1 de enero de 2004

Codigo CX: se desgravaran en quince etapas anuales a partir del 1 de enero de 1995 y

quedan libres de arancel el I de enero de 2009
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Certificado de origen. El certificado de origen para exportar a Bolivia es un documento de
libre reproduccion que se publicod en el Diario Oficial de la Federacion el 30 de diciembre de 1994,

el exportador del bien lo debe tlenar (ver anexo 3)

Si el exportador no es el productor del bien, aquel ha de llenar el certificado de origen con
base en una declaracion de origen firmada por el productor. Este certificado debera ser validado

por la Secofi por los primeros 4 afios.

El certificado de origen ampara una ¢ varias iraportaciones que se realicen en 1 afio y es

necesario presentarlo en cada importacion.
74 Tratado de Libre Comercio México-Costa Rica

El tratado entre México y Costa Rica entré en vigor el 1 de enero de 1995 y liberd de
aranceles a 70% de las exportaciones mexicanas. Otro 20% se desgravara en cinco afios v el
altimo 10% en 10 afos, de manera que en el afio 2005 la mayor parte del comercio entre los dos

paises estara libre de aranceles **

Asimismo, se establecen normas que aseguran el trato nacional a 10s bienes y servicios de
ambos paises y se fijan mecanismos para la efectiva eliminacion de las barreras no arancelarias.

Los codigos de desgravacion aplicables conforme a este tratado son, entre otros:

Codigo A: Significa la eliminacion completa de aranceles desde el 1 de enero de 1995

Codige C10: Se desgravaran en 10 etapas anuales iguales a partir del 1 de enero de 1995 y
quedaran libres de arancel el | de enero de 2004

Cédigo CX se desgravarin en 15 etapas anuales a partir del | de enero de 1995, para
quedar libres de arancel el | de enero de 2009, En las primeras 6 ctapas se reducira 4% de [a tasa

base y el arancel residual disminuira en 9 etapas anuales iguales a partir del 1 de enero de 2000
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Centificado de origen. El certificado de origen para exportar a Costa Rica es un documento
sencilio de libre reproduccion que se publico en el Diario” Oficial de la Federacién el 30 de

diciembre de 1994, el exportador del bien lo debe de Henar (ver anexo 4)

Si el exportador no es el productor det bien, aquel ha de lenar el certificado de origen ¢on

base en una declaracion de origen firmada por el productor, con lo cual lo valida,

El certificado de origen ampara una o varias importaciones que se realicen en 1

afia y es necesario presentarlo en cada importacion

7.5 Criterios utilizados para conferir origen a un bien segin la Asociacion

Latinoamericana de Integracién (ALADI)

En los tratados de libre comercio con Colombia, Venezuela, Bolivia y Costa Rica, los

principales criterios utilizados para conferir origen a un bien son.

Que el bien se obtenga o se produzca en su totalidad en el territorio de uno o mis de los
paises miembros, es decir, que no contenga materiales o partes de naciones ajenas al Tratado,

como los minerales extraidos o los productos vegetales y los bienes producidos con éstos

Que el bien cumpla con las “reglas especificas” de ofigen establecidas en ef Tratado. Se
aclara que estas se basan en los criterios de “salio arancelario” y “valor de contentdo regional™,
similares a fas apficadas en ¢l TLCAN; a excepcion tnica que con los paises del Grupo de los Tres,

no se utiliza el método de costo neto
7.6 Acuerdos de México con otros paises de la ALADI
En los objetivos del Tratado de Montevideo, México establecié acuerdos comerciales coq

los paises del Mercosur (Brasil, Argentina, Uruguay v Paraguay), Peri y Ecuador. Los beneficios

arancelarios varian segiin el pais, como se sefiala 2 continuacion:
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Preferencia arancelaria comerciai

Se conoce como PAR y consiste en la preferencia minima que otorga un pais a otro ¥ que
aparece como preferencia gencralizada, cada pais signatario se comprometié a otorgar a sus
contrapartes un descuento (preferencia) de cierto porcentaje a su arancel de importacion, segin el

grado de desarrollo industrial particular

Por lo tanto, los paises miembros de la ALLADI proporcionan una preferencia a todos los
paises que importan en el marco de la ALADI, sin embargo, existe una “lista de excepciones” que
cada pais publica de productos que no tienen preferencias Esto se hace por considerar que no
afecta a una industria y por lo tanto es necesario revisar esta lista del pais importador para saber si

el producto a exportar se encuenira exceptuado de la preferencia.

Acuerdos de alcance parcial

Son los que se suscriben bilateralmente y pueden ser comerciales, de complementacién

econdémica, agropecuarios, de promocién de comercio entre otros.

Acuerdo de complementacion econdmica

Constituye un mecanismo para promover la integracion econdmica, que es la finalidad

esencial del Tratado de Montevideo, tiene entre otros los siguientes objetivos:

[ntensificar las relaciones econdmicas y comerciales entre los paises signatarios, en el
marco del proceso de integracion establecido por el Tratade de Montevideo de una liberacién total

de gravimenes y restricciones a las importaciones originarias;
Elevar al méximo posible y diversificar el comercio reciproco entre los paises signatarios;
Coordinar y complementar las actividades econdmicas, sobre todo en areas productivas de bienes

¥ SETViCios,

Estimular lag inversiones encaminadas a un intensivo aprovechamiento de los mercados v

de la capacidad competitiva de los paises signatarios en las corrientes de intercambio mundial, y
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Facilitar la creacion y el funcionamiento de empresas btlaterales y multilaterales de caracter

regional

Acuerdo Regional para Ia Recuperacion y Expansidn del Comercio

Se trata de preferencias negociadas bilateralmente entre los paises miembros de la ALADI

con la finalidad de compensar las expectativas de comercio derivadas de este acuerdo

En ambos casos [a preferencia se establece sobre la base de una rebaja porcentual respecto
al arancel aplicado a los paises no participantes, el cual se conoce como arancel a terceros o

general,

Para la clasificacion arancelaria de los productos negociados s¢ utilizan dos tipos de
nomenclatura: la NALAD] y la NALADISA, codigos que deben aparecer en el certificado de

origen que da acceso a las preferencias,

A fin de acogerse a estas preferencizs, los productos deben cumplir con algunas de las

siguientes regfas de origen, segun el caso.

Haber sido elaborados o producidos totalmente en el pais con materiales también

producidos en el pais.

Tratarse de mercancias que resulten de un proceso de transformacion de tal forma que les
confiera una nueva individualidad y se clasifique en una fraccion arancelaria distinta {salto
arancelario)

Ser bienes que tengan un grado de integracion del 50%.

Certificado de origen de la ALADI. Con objeto de gozar de las preferencias de ios
acuerdos antes mencionados, se requiere de un certificado de origen de la ALADI, que es un

documento oficial que expide la Secof, antes de cada exportacion (ver anexo 5),
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Certificado de origen para el Acuerdo de Complementacion con Chile. Et Acuerdo de

Complementacion ~ Econémica México-Chile opera en el marco del Tratado de
Montevideo de 1980, Por este motivo, el exportador que desea gozar del arancel preferencial
establecido en el Acuerdo, debe gestionar ante la Secofi un certificado de origen ALADI que

debe acompatiar a cada exportacion (ver anexo &)
7.7 Sistema Generalizado de Preferencias Arancelarias ($PG)

El Sistema Generalizado de Preferencias Arancelarias es una concesion unilateral no
reciproca que los paises desarrollados otorgan a las naciones menos avanzadas por medio de una

tarifa arancelaria preferencial para sus productos.

Como se ha sefialado, los beneficios del SPG se otorgan discrecionalmente a los paises en
desarrollo. Hoy en dia existe un total de 12 esquemas SPG, de los cudles México es beneficiario
de 10, ya que el acceso preferencial de nuestros productes a Estados Unidos v Canada se realizan

en el marco del Tratado de Libre Comercio de América del Norte

Los mercados a los que pueden ingresar los productos mexicangs en forma preferencial
son’ Australia, Bulgaria, Checoslovaquia, Hungria, Japon, Noruega, Nueva Zelanda, Polonia,
Suiza y la Unién Europea (que comprende 15 paises: Alemania, Austria, Bélgica, Dinamarca,
Espafia, Finlandia, Francia, Reino Unido, Grecia, Holanda, Irlanda, Italia, Luxemburgo, Portugal y

Suecia.

Los esquemas vigentes del SPG establecen una lista de paises beneficiarios y una lista de
productos gue, en principio, gozan de un margen preferencial o la entrada con franquicia de log

mismos. Para hacerse acreedor a dicha preferencia es necesario presentar un certificado de origen.

Las exclusiones se aplican principalmente a bienes y productos, provenientes de naciones

en desarrollo, que podrian perjudicar a la industria nacional de los pafses receptores.
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Certificado de origen Las paises desarrollados que han establecido un esquema
preferencial para las naciones en desarrollo solicitan gue cada una de las importaciones que se
realicen vayan scompafiadas de un certificado de origen forma "A", Este es un documento especial
que expide ta Secofi antes de cada exportacion con objeto de acreditar que el producto es

fabricado en México (ver anexa 7)
Otros certificados de origen

Relativo a determinados productos hechos a mano (artesanias) a Ia Union Europea. Fste
certificado io solicitan los paises miembros de la Unién Europea para amparar ta importacion de

articutos artesanales Secofi es la autoridad encargeda de expedirlo (ver anexo 10)

De articulos mexicanos. Este documento certifica et origen mexicano de tas mercancias
cuando hay un requerimiento por parte de ciertos paises. El certificado lo expiden las camaras

industriales respectivas {ver anexo 11},

CAPITULO VIll.  TERMINOS DE NEGOCIACION
INTERNACIONAL (INCOTERMS)

8.1 De ia cimara internacional de Comercio

Ei objetivo de los incoterms es establecer un conjunta de términos y reglas de caracter
facuitativo, que permiten acordar los derechos y las obligaciones tanto del vendedor como del
comprador en las transacciones comerciales internacionales, por lo que se pueden utilizar en

contratos de compraventa con el extranjerc.

Con losg incoterms, las empresas tienen certidumbre en la interpretacion de fos términos

negociados entre comprador y vendedor, ya que se aplican reglas intemacionales uniformes
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Certificado de origen. Los paises desarrollados que han establecide un esquema
preferencial para las naciones en desarrollo solicitan que cada una de las importaciones que se
realicen vayan acompaiiadas de un certificado de origen forma "A". Este es un documenta espectal
que expide la Secofi antes de cada exportacion con objeto de acreditar que el producto es

fabricado en México (ver anexo 7)
Otros certificados de origen

Relativo a determinados productos hechos a mano (artesantas) a la Union Europea. Este
certificado lo solicitan los paises miembros de a Union Europea para amparar la importacién de

articulos artesanales. Secofi es la autoridad encargada de expedirio (ver anexo 10)

De articulos mexicanos. Este documento certifica el oripen mexicano de las mercancias
cuando hay un requerimiento por parte de ctertos paises, El certificado lo expiden las camaras

industriales respectivas (ver anexo 11)

CAPITULO VIIL.  TERMINOS DE NEGOCIACION
INTERNACIONAL (INCOTERMS)

8.1 De la cimara internacional de Comercio

El objetivo de los incoterms es establecer un conjunto de términos v reglas de caracter
facultativo, que permiten acordar los derechos y las obligaciones tanto del vendedor como del
comprador en las transacciones comerciales iniernacionales, por lo que se pueden utilizar en

contratos de compraventa con el extranjero.

Con los incoterms, las empresas tienen certidumbre en la interpretacion de los términos

negociados entre comprader y vendedor, ya que se aplican reglas internacionales uniformes,
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Cuando se catice o elabore un contrato internacional, se sugfere sefialar que ef incoterm
que se aplica corresponde a la version de 1990, Esta dltima obedece a dos necesidades del entorno

actual de los negocios internacionales:

Por un lado, es necesano adecuar los términos convenidos (incoterms) al creciente uso del
intercambio electronico de datos (EDI). En la actualidad, es posible enviar por esta via los
docymentos para ¢l desaduanamiento y la certificacion de entrega de las mercancias por ejemplo,

facturas, certificados, carta porte, poderes, documentos de transporte, etcétera.

Una excepeion para e uso del EDI lo constituye ¢! conocimiento de embarque negociable
del trafico maritimo, el cual permite vender las mercancias mientras estén en transito. En este
caso, para transferir la propiedad es indispensable contar con los decumentos originales en full set

{juego completo de ejemplares),

La version de 1990 también tiene una presentaciéon que facilita su lectura y comprension

agrupando los términos en cuatro categorias *

Categorta E: EXW,
Unico término en el que la mercancia se pone a disposicidn del comprador en el domicilio

det vendedor

Categoria F: FAS y FOB
Termino en los que al vendedor se le encarga que entregue la mercancia a un medio de

transporte escogido por el comprador.

Categoria C: CFR, CIF, CPT Y (1P,
Términos segin los cuales el vendedor ha de contratar €l transporte, pero sin asurnir el
riesgo de pérdida o dafio de la mercancia, 0 los costos adicionales debidos a hechos acaecidos

después de su envio y despacho
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Categoria D: DAF, DES, DEQ, PDU Y DDP.

Todos los gastos y riesgos necesarios para llevar la mercancia al pais de destino corren a
cuenta del vendedor.

Es importante destacar la utilidad de los incoterms cuando se negocia un contrato ya que,
en caso de duda, con ellos se aclara plenamente la posicion juridica. De modo complementario, se
opta por incluir cliusulas para especificar la aplicacion de determinado incoterm, éstas se
supondréan a cualquier norma de interpretacién de los incoterms.

Por ultimo, cabe indicar que los incoterms, si bien definen con claridad los derechos y las
obligactones que contraen tanto la parte vendedora como la parte compradora, son a la vez
flexibles y permiten que se adapten a las contingencias del comercio internacional. Si atin asi
restringen una operacion concreta, los incoterms pueden aclararse o especificarse con

consideraciones especiales. Ver los anexos donde se mencionan algunos casos.

Normalmente, es deseable que el despacho en la aduana lo efectie la parte domiciliada en
el pais en el que se ha de hacer o, por Io menos, por alguien que actie en su nombre. Asi, el
exportador suele encargarse del despacho de exportacidn, mientras que el importador hace lo
propio con el de importacién. Sin embargo, si se emplean los términos EXW y FAS, el compradar

se compromete a despachar las mercancias en la aduana de exportacion.

Algo similar sucede con los términos DEQy DDP, en los que el vendedor se encarga def
despache de importacién en la aduana de destino. En estos casos, ambas partes deben asumir
cualquier riesgo, como las prohibiciones y las restricciones, ast como contar con el consentimiento
de !a autoridad de ese pais para que ios despachos aduaneros los efectien personas no

domiciliadas en ese pats o registrados para efectos de impuestos internos

Como se aprecia, surgen problemas en el caso de los términos EXW o FAS para que el
vendedor despache la mercancia. Esto se resuelve afiadiendo e estos términos Ia leyenda “Cleared

for Export” ( despacho de aduana de exportacion)
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Para el término DEQ, en ¢l que e vendedor esté dispuesto a entregar la mercancia, pero
sin asumir totalmente ia obligacion de pagar los aranceles u otras tasas o cargas oficiales que
graven la importacion de la mercancia, deben afiadirse [a expresion Duty Unpaid Derechos no
pagados) , en caso de ser parcial Ia obligacion, se debe excluir especificamente las tasa o cargas

que el vendedor no desea pagar

En muchos paises es dificil para una empresa extranjera obtener no solo la licencia de
importacién, sino también las desgravaciones, por lo que el término DDU exime al vendedor de
todos esos compromisos Si el vendedor, cuya obligacion es entregar la mercancia en el domicilio
del comprador en el pais de importacidn, desea levar a cabo ¢! despache de aranceles, el término

DDU debe aplicase de la siguiente manera “DDU Cleared” (despachado).

8.2 De Los Estados Unidos, Definiciones Revisadas De Comercio Exterior (RAFTD,
1941) N '

En el entorno del comercio exterior actual seria dificif realizar operactones de importacion
Y exportacion sin reglas aceptadas en el ambito internacional, que sefialen las obligaciones y
derechos def comprador y del vendedor Actualmente dos grupos de términos prevalecen en las
operaciones mundiales;

Los incoterms y,

Las Definiciones Revisadas Del Comercio Exterior Estdounidense (RAFTD, por sus siglas
en inglés) De La Camara De Comercio De Los Estados Unidos De Norteamérica

Los RAFTD no son de uso obligatorio, la validez se la dan las partes en el momento en
que acuerdan sus derechos, obligaciones y el precio de las mercancias, mediante los convenios y

contratos establecidos
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CAPITULO IX. FORMAS DE PAGO

Sin duda uno de los puntos clave para el éxito de las operaciones de comercio
internacional es elegir la forma mds adecuada para recibir o ef"ectu—ar los pagos en fas transacciones
comerciales. Por lo general los participantes en una operacion de este tipo se encuentran en paises
diferentes y por lo mismo pueden presentarse grandes diferencias. Una de ellas es €l cuerpo legal

que regula el comercio internacional en los respectivos paises de las partes.

También es pertinente que la forma y el plazo de los pagos es uno de los varios acuerdos
que deben “negociarse” para concretar una venta en los mercados internacionales. Por ello, Las
empresas u hombres de negocios que deseen tener negocios con el exterior, deben evaluar que

forma de pago tes conviene para asegurarse que recibiran o haran el pago con toda oportunidad.

En el comercio internacional se cuenta con varias formas para realizar o recibir los pagos

de las mercancias. A continuacion se describen en forma muy general aigunas de ¢llas

e Cuenta abierta

¢ Pago por anticipado

+ Cheques

¢ Giros bancarios

¢ Ordenes de pago

» Cobranzas bancarias internacionales o cobranza documentaria

s Carta de crédito

Cuenta abierta: Generaimente |z manejan las empresas grandes que mantienen una relacién

regular y constante para sus proveedores.

Pago por anticipado: Es la mas sencilla y segura para el exportador o vendedor, ya que no

s¢ enviara la mercancia al comprador o importador hasta que no se efectie el pago de la misma.
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Cheques. No es raro que en algunas operaciones de comercio internacional se convenga en
que los pagos se efectuen con cheques, porque se tiene la confianza de que se cobraran sin
dificuttad. Sin embargo, en muchas ocasiones esto no sucede. Hasta en las operacienes nacionales
es muy frecuente que los bancos no paguen los cheques por diversos motivos, como la falta de

fondos para cubrir la cantidad establecida en estos documentos

Si el exportador acepta esta forma de pago debera poner mucha atencion a lo siguiente

Que el nombre del beneficiario se anote correctamente
Que las cantidades anotadas con nimero y letra coincidan.

Que el documento no presente enmendaduras o alteraciones.

Giro bancario: El giro se define como un titulo de crédito nominal, en virtud de que puede
expedirse invariablemente a nombre de una persona fisica o de una empresa, pues no existen giros

al portador

Esta forma de pago tiene una gran aceptacién en el comercio internacional, ya que se
pueden emitir giros casi en cualquier divisa, ademds de que no €s necesario tener cuenta en ningun

banco.

En México esta forma de pago se tramita en cualquier banco. Asi, el comprador debe
solicitar la venta de un giro internacional donde se indique el importe, la divisa y la plaza donde

radica el beneficiario

Quien pretenda vender sus productos conforme a esta modalidad  de pago debera
investigar si el banco con el que opera el deudor (importador) puede emitir los giros con cargo al
banco que atiende al acreedor (exportador). Con ello se asegura una transaccion rapida y sin

contratiempos *

95



Exportacién de Guitarras

Es un practica comin que los exportadores que aceptan esta forma de pago embarquen las
mercancias antes de recibir el original del giro, lo cual no es nada aconsejable, pues no deben

despacharse mientras no se reciba el documento original y se presente para cobro,

Orden de pago: Otro medio empleado en comercio internacional es {a orden de pago. Para
utilizarla es necesario que ef beneficiario, por lo general el exportador, posea una cuenta bancaria a
fin de que los fondos se abonen precisamente a esa cuenta Es pertinente destacar que no existen
ordenes de pago condicionadas, por lo que no es posible que ef banco exija al beneficiario que
pruebe , por ¢jemplo, que las mercancias se han embarcado a fin de efectuar el abono Por tal
razon esta forma de pago es recomendable solo en los casos que haya mucha confianza entre las

partes.

Ei ordenante (importador) es quien inicia los tramites en un banco de su localidad,
preferentemente con el cual normalmente realiza sus operaciones Requisita un formato
previamente establecido, en el que anota el nombre y el domicilio completo del beneficiario, la
cantidad y la divisa de la orden de pago que requiere, asi como los datos completos del banco
pagador y el nimero de cuenta en la que deberan abonar los fondos Con esta informacion el
banco ordenante transmitira el mensaje respectivo, utilizando las vias de comunicacion mas

modernas, para que el giro se abone al beneficiario.

Es aconscjable que el exportador envie sus datos y los del banco que maneja su cuenta en
forma correcta, pero sobre todo que verifiquen con ef banco, antes de  embarcar las mercancias,
st ése fue el convenio, que los fondos respectivos estén acreditados en su cuenta, esta ayudara o

eliminara cualquier problema que pueda presentase con el manejo de esta forma de pago.

Por ditimo, no debemos olvidar de negociar con el cliente quien y ¢como se cubriran los

gastos y las comisiones de los bancos que intervienen en Ja instrumentacion de esta forma de pago.

Cobranzas bancarias internacionales o cobranzas bancarias: Es una forma de pago en la

cual el vendedor o exportador ordena a su banco efectuar el cobro de 1a mercancia al comprador
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o importador. Los exportadores pueden emplear este servicio , ef cual offecen los bancos para

“gestionar” aquéllas a su nombre

El solicitante (exportador) acude a un banco, generaimente el de su localidad y solicita el
servicio de cobranza internacional. Por ello debera indicar (instruir) al banco por escrito qué

gestiones debera realizar por encargo del solicitante.

Cabe sefialar que las instrucciones que el exportador (vendedor) le dé al banco deben ser
mity exactas, pues €ste las acatar al pi¢ de la letra. Para facilitar el manejo de las instrucciones los

bancos por fo general cuentan con formatos preimpresos, que el solicitante debe requisitar.

El exportador también debera entregar al banco al banco (cedente), los documentos
representativos de la mercancia y en ciertos casos algin titulo” de ‘crédito (letra de cambio o
pagare), a fin de que ese banco, por medio de su banco corresponsal,',de preferencia establecido en
la plaza de! importador (comprador), presente o entregue a éste ultimo Jos documentos, contra el
pago del importe respective o con la aceptacion del titulo de erédito. Es importante mencionar
que, al igual que en las cartas de crédito, los bancos que operan este mecanismo de pago y los
usuarios del mismo se rigen por las practicas bancarias recopiladas en {as “Regtas Uniformes para

Cobranzas”, también conocidas como URC-522, por sus siglas en inglés.

Asimismo, es menester anotar que las cobranzas internacionales se dividen en cobranza
“simple”, en la cual se manejan exclusivamente documentos financieros, como cheques, letras de
cambio y pagarés, y cobranza “documentaria” que es la mas usual y en la que se acompaiian,
ademds de los financieros, los documentos comerciales, facturas, conocimientos de embarque,

¢tc, o la aceptacion de un titulo de crédito, cuya fecha de vencimiento sea diferida

El exportador también puede dar instrucciones a los bancos para que sean ellos los que
elaboren el titulo de crédito, lo mantengan bajo custodia y en su oportunidad los presenten para su
pago. Incluso pueden realizar el protesto* en caso de no obtener la aceptacidn o el pago dei

deudor.
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Por ultimo, cabe recomendar antes de utilizar esta forma de pago se solicite la asesorfa de

especialistas.

De los titulos de crédito mencionados, el mas utilizado es la letra de cambio. Sobre este
punto se sugiere revisar las leyes en la materia. En México ambos documentos documentos estan

regulados en la Ley General De Titulos Y Operaciones De Crédito.
Por su importancia y popularidad en su uso esta forma de pago se explicara ampliamente:

Carta de crédito; Es la forma de pago més comin en ef comercio exterior, ya que mas del
80% de las transacciones comerciales se hacen utilizando esta figura, que es también la mas
laboriosa, ya que el comprador se asegura de haber recibido toda la documentacion en regla del
embarque antes de realizar el pago, v el vendedor tiene ia seguridad de recibir el pago acordado

una vez que los documentos hayan sido entregados.

Por su gran utilizacidn en la prictica moderna del comercio internacional, la carta de
crédito se ha convertido en un pilar fundamental de aquél;, en otras palabras, es una verdadera

institucion.

No obstante que la bibliografia en espafiol sobre esta materia es poca, debido a que se trata
de un instrumento de reciente utilizacion en México sobre todo para las operaciones de comercio
internacional, fa apertura comercial y financiera que nuestro pais ha experimentado en los Gitimos
afios ha provocado que dia con dia esta forma de pago sea mas estudiada por los empresarios y en

las universidades.

La Camara Internacional de Comercio trabaja desde hace varias décadas para hacer una
compilacién de reglas conocidas mundialmente como * Reglas Y Usos Uniformes Relativos A Los
Créditos Documentarios” (Uniform Customs And Practice For Documentary Credits) o en su
forma abreviada “UCP-500"
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Las UCP-500 rigen las refaciones entre compradores, vendedores y banqueros en todos los
aspectos del crédito documentario Por ello resulta recomendable que antes de iniciar una
operacién con carta de crédito se analice profundamente ese documento, o bien se busque la

asesoria de un banco sobre las particularidades de esta modalidad de pago

Es conveniente sefialar que las cartas de crédito son, por su propia naturaleza, operaciones
independientes de los contratos en los que pueden estar basadas y a los bancos no les afecta ni
estan vinculados por tales contratos. En consecuencia, no es necesario citar en una carta de
crédito la referencia de un contrato en particular. Pero por el contrario, es muy importante que en
una ¢lausula del contrato se estipulen los acuerdos a que hayan liegado las partes para et manejo

de la carta de crédito

Asimismo, es importante destacar que los bancos, y todas las partes que intervengan en el
manejo de una carta de crédito, se vinculan solamente con los documentos que se tramitan con
base en esa operacidén, pero no con las mercancias. Por tanto, cualquier condicion no documetaria

que se establezca en una carta de crédito se pasara por alto

También habra que tomar en consideracion que los bancos son muy cuidadosos at revisar
ta documentacion de una carta de crédito, y aplican un criterio de estricta literalidad al texto de los

términos y as condiciones previstas en la carta de crédito.

Aunque existen diversas modalidades o clasificaciones de la carta de crédite, solo se
mencionaran algunas Sin embargo, dada la especializacion que se requiere para la instrumentacion
de esta forma de pago, se recomienda que los interesados se asesoren con especialistas. Estas se

explicaran en el glosario de términos al final

Algunes puntos que no debe olvidar
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Nunca realice un embarque antes de recibir de su banco [a confirmacién de la carta de
crédito.

Cerciorese de que todos los datos consignados en el documento son los correctos.

Verifique que todos los términos v condiciones coincidan con lo convenido con el cliente.

Prepare todos los documentos tal y como se requieran en la carta de crédito.

Ante cualquier duda, por pequefia que esta sea, consulte a fos especialistas en la materia.

Siusted exporta, le aconsejamos que trate de negociar que el pago de sus productos se
realice mediante una carta de crédito documentaria, irrevocable, confirmada y pagadera a la vista
contra la entrega de los documentos respectivos, sobre tode cuando no exista mucha confianza

con su cliente.

En el proceso del comercio exterior existe un documeto denominado Poliza de Seguro de
Crédito de Exportacidn Contra Riesgos Comerciales que es expedido Por la Compafiia Mexicana
de Seguros de Crédito S A (Comesec}, la cual protege a los expertadores mexicanos por
eventuales pérdidas que puedan sufrir a consecuencia de la falta de pago en que inquieran sus

compradores extranjeros.

Este apoyo brindado por Comesec cuenta con el respaldo de 27 compafiias de seguros y el

Banco Nacional de Comercio Extertor, S N C., quienes son sus actuales accionarios

CAPITULO X. CONTRATOS INTERNACIONALES Y SOLUCION
DE CONTROVERSIAS

1. Contratos internacionales

Hay diversas formas contractuales para realizar actividades de comercio internacional. Para

efectuar importaciones y exportaciones de mercaderias, se suelen emplear los siguientes contratos:
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Nunca realice un embarque antes de recibir de su banco la confirmacién de la carta de
crédito

Cercidrese de que todos los datos consignados en ef documento son los correctos.

Verifique que todos los términes y condiciones coincidan con lo convenido con el cliente,

Prepare todos los documentos tal y como se requieran en la cania de crédito

Ante cualquier duda, por pequefia que esta sea, consulte a los especialistas en la materia,

Si usted exporta, le aconsejamos que trate de negociar que el pago de sus productos se
realice mediante una carta de crédito documentaria, irrevocable, confirmada y pagadera a la vista
contra la entrega de los documentos respectivos, sobre todo cuando no exista mucha confianza

con su cliente.

En el proceso del comercio exterior existe un documeto denominado Poliza de Seguro de
Crédito de Exportacion Contra Riesgos Comerciales que es expedido Por la Compaiita Mexicana
de Seguros de Crédito S.A {Comesec), la cual protege 2 los exportadores mexicanos por
eventuales pérdidas que puedan sufrir a consecuencia de la falta de pago en que inquieran sus

compradores exiranjeros

Este apoyo brindado por Comesec cuenta con el respaido de 27 compafiias de seguros y el

Banco Nacional de Comercio Exterior, S.N.C | quienes son sus actuales accionarios

CAPITULOX. CONTRATOS INTERNACIONALES Y SOLUCION
DE CONTROVERSIAS '

1. Contratos internacionsles

Hay diversas formas contractuales para realizar actividades de comercio internacional. Para

efectuar importaciones y exportaciones de mercaderias, se suelen emplear los siguientes contratos:
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De compravenia, que comprende una sola transaccién.

De suministro, que puede incluir entregas repetidas de un producto, en el marce de un
solo contrato -

De comision, representacion o distribucion mercantil

De licencia, para el uso o explotacién de una patente ¢ una marca.

De prestacion de servicios

Estos contratos se pueden formalizar mediante un acuerdo verbal, con el intercambio de

correspondencia, o bien con la celebracion de un contrato por escrito, que es lo mas aconsejable.

Es una practica comim que las exportaciones mexicanas se manejen mediante el
intercambic de determinados documentos, como un pedido en firme, el envio de cartas, faxes, etc,,
para que se consideren concretadas las operaciones FEsta presenta constantemente un sinnGmero

de riesgos de posibles controversias entre las empresas nacionales y las extranjeras

Axnte tales expectativas y la complejidad que reviste una relacion de comercio exterior, se
sugiere €l uso de contratos internacionales en forma escrita. Eflos dan mis certidumbre a las
operaciones mercantiles, tanto 2 los compradores como a los vendedores, sobre todo respecto a la

seguridad juridica que debe tener toda transaccién internacional

La negociacion de los términos y las condiciones de todo contrato internacional debe partir
del principic general de que prevalezca la “autonomia de la voluntad de las partes”, cuidando
stempre que la voluntad negociada del exportador mexicano se vea reflejada y respetada en el

contentdo del contrato
Cliusulas del contrato de compra-venta

Objeto. En un contrato de compraventa es importante que el objeto del contrato

(metcaderia o producto) se especifique y determine con suficiente claridad, pormenorizando sis
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caracteristicas. De esa manera se evitan errores en el objeto del contrato y conflictos derivados de
ello.
Es necesario manejar una cliusula que cubra lz posible renegociacion a futuro del precio
def producto objeto del contrato
Forma de pago
Empaque y embalaje
Entrega de la mercancia
Patentes y marcas

Impuestos

Cesion de derechos y obligaciones. La compraventa se perfecciona mediante la entrega de
la mercancia y el pago se ésta, por lo que no se debe aceptar la sesidn de derechos a un tercero
mientras no se haya firmado un contrato donde se estipule la obligacion del tercero. Si no se toma

esta precaucion, juridicamente no se puede obligar a ese tercero a cumplir con su COMPromiso.

Clausula compromisoria Para la interpretacion, la ejecucion y el cumplimiento de las
clausulas del contrato, asi como para solucionar cualquier controversia que se derive del mismo,
es conveniente que las partes convengan a someterse a fa conciliacion y el arbitraje comercial
internacional. Se sugiere para ello a la comisién para la proteccion del comercio exterior
(Compromex), pero estan en libertad de elegir libremente el tribunal u organismo arbitral que mas

COMvenga a sus intereses

Todos los demés requisitos para el contrato de compra-venta ya han sido explicados, por

lo que no consideramos conveniente volver a repetirlos
Clausulas del contrato de representacién y distribucion mercantil
A continuacion se presentan algunas cliusulas basicas que se deben negociar para ingluirias

en todo tipe de contrato de representacion y distribucion mercantil. Es frecuente que los

exportadores mexicanos, con el fin de incrementar las exportaciones de sus productos, establezcan
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vinculos de caracter comercial con empresas o personas fisicas que, por el conocimiento que estas
tienen de los mercados en el pais en el que radican, hacen atractiva su coentratacion como

representantes o distribuidores.

Sin embargo, es aconsejable que, antes de suscribir un contrato de esta naturaleza, se
consulten las disposiciones legales vigentes en los paises en los que se pretende contratar con
agentes o distribuidores; ello es especialmente necesario si se desea operar en paises del area
centroamericana, pues ert algunos casos las regulaciones internas de esos paises protegen en forma

exagerada a sus naciones.

Objeto. Es necesario especificar el tipo de encargo que la empresa mexicana otorga a la
persona fisica o moral del extranjero. De preferencia hay que optar por la comision, la
representacion o distribucion de sus productos en ef pais respectivo. Conviene que fos productos

se especifiquen de manera pormenorizada con todas sus caracteristicas para evitar errores.

Zona de exclusividad Es importante que la empresa mexicana determine el territorio de
exclusividad que otorga a la persona fisica o moral del extranjero para la promocidn, la
representacion o distribucion de sus productos. Se sugiere que la zona de exclusividad sea un

territorio limitado que bien puede ser una ciudad o un pais, pero no un 4rea mayor

Obiigaciones de la comitente. El exportador rr_Lexican'o est.é. Qbﬁgado, por regla general, a
considerar las solicitudes o los pedidos formulados por los clientes finales y hacérselos liegar con
oportunidad al representante o distribuidor acreditado en otro pais. de esta forma, puede
seleccionar los pedidos que pueda cumplir y sustituir los ya confirmados, sin comprometerse a
enviar remesas que no esti en condiciones de cumplir y que pueden ocasionarle un conflicto legal

por incumplimiento.

El exportador mexicano esta obligado a pagar la comisidn convenida a su representante o

distribuidor en el extranjero de acuerdo a las ventas realizadas por éste.
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Otra obligacién es proporcionar a su representante o distribuidor una lista pormenorizada
de los productos, los precios, condiciones de venta y calidad. También debe comunicarle con

oportunidad los cambios posteriores que se presenten al respecto

Por ultimo, es importante que en esta relacién contractual el exportador se comprometa a
tener un stock o inventaric permanente de mercancias dependiendo del producto, en el
establecimiento del representante o distribuidor, pues los compradores finales suelen solicitar una

prueba o demostracidn para canocer bien la operatividad o calidad del producto.

Exclusividad sobre el producto. E! exportador mexicano puede inctuir una clausula en el
que se sefiale que su representante o distribuidor de otro pais se obliga a realizar sus actividades
Gnica y exclusivamente con los productos de la empresa mexicana, por lo que se fe prohibe mediar

con ofras empresas para acepar la representacion de otros productos similares.

Monto de la comisién Para determinar el porcentaje de comision que ha de pagar a su
representante o distriburdor en otro pais, el exportador debe efectuar un estudio de mercado para
conocer las demandas y los precios de los productos que pretende introducir en los mercados de
destine Con esa informacion estara en condiciones de fijar el porcentaje gue asignara a su

representante ¢ distribuidor.

Forma de page. E! exportador ha de incluir en el contrato una clausula que autorice
enviar la mercancia directamente al cliente conseguido por su representante o distribuidor El
cliente asimismo hara el pago correspondiente al beneficiario en la forma de pago gue hayan
acordado previamente Una vez que se haya recibido el pago, el exportador debe liquidar la

comision respectiva a su representante o distribuidor

Otra modalidad consiste en que el representante o distribuidor cubra las mercancias que
obran en su poder en calidad de stock. Cuando recibe el pago debe, en un plazo no mayor de 3
dias, enviar el importe al exportador, pudiendo retener Unica y exclusivamente la parte de su

comision
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Rendicién de cuentas. El exportador mexicano debesd también incluir una cliusula en la
que el representante o distribuidor se obligue a rendir cuentas, transcurrido un periodo de tiempo
previamente convenido, sobre las actividades realizadas y el comportamiento del producto en ése
mercado Ello permitira que el exportador mexicano, si-do considera conveniente, haga las
observaciones procedentes o, en su caso, confirme’ su aceptacion respecto a la rendicion de

cuentas

Representacién y publicidad Es conveniente que el exportador estipule en su contrato
su autorizacidn para que el representante o distribuidor promueva los productos en su pais. La
forma mas conveniente es la publicidad que mas convenga a ambas partes. Por ello se recomienda
incluir una clausula mediante la cual el representante o distribuidor de otro pais se obligue a
utilizar los medios de publicidad previo acuerdo de los costos mis adecuados para el productor

mexicano.
La zona o el territorio de exclusividad. Ver zona de exclusividad del apartado anterior

Vigencia del contrato. Es conveniente que fa vigencia del contrato sea de 6 mese a un
afio, suficiente para determinar la pertinencia de sostener a un representante o distribuidor en el

extraniero.

Asi, de acuerdo con los resultados, el exportador puede ampliar la vigencia si lo juzga
conveniente En cambio, si originaimente se fij6 una vigencia prolongada, se tiene que esperar a

que concluya para poder cambiar de representante o distribuidor.

Patentes y marcas. Para poder obtener informacian sabre los mecanismos mas apropiados
para proteger los derechos de una patente o marca registrada en otro pais, se debera remitir a los
comentarios vertidos anteriormente sobre el contrato de compraventa internacional de

mercaderias
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2. Solucién de controversias

En seguida se presentan los aspectos mis importantes sobre la sofucién de controversias

entre particulares derivadas de operaciones de comercio internagional

Controversias de comercio extertor El arbitraje comercial internacional ha probade su
utilidad en la solucion de las diferencias que no reciben solucidn adecuada mediante los
mecanismos tradicionales del derecho internacional privado, el cual consiste en escoger uno o
varios sistemas juridicos nacionales a fin de recurrir a ellos para determinar tanto et derecho
aplicable al fondo de ia controversia, como el foro donde se ventilarz Se sugiere utilizar este

método para solucionar las controversias que se deriven de relaciones de comercio internacional,

El arbitraje comercial internacional. El acuerdo de arbitraje podra adoptasr la formula de
una clausula compromisoria incluida en el propio contrato, o bien constituirse como un acuerdo
independiente. No obstante, se recomienda la primera OpLion, ya que una vez que surgen los

conflictos es dificil que tas partes se pongan de acuerdo para someterse a la decision de un arbitro

Funciones de ia Compromex. La Comision Para La Proteccion Del Comercio Exterior En
Meéxico, Compromex, es un organismo mixto y colegiado creado por el decreto publico publicade
en ¢l Diario Oficial De La Federacion del 31 de diciembre de 1956, cuya Secretaria Ejecutiva se

encuentra ubicada en el Bancomext, S N.C.

Las principales funciones de la Compromex consisten en intervenir come conciliador %
arbitro de comercio internacional en controversias en que intervengan empresas mexicanas y
extranjeras Como servicio adicional, cuando no se resuelva la controversia, la compromex esta
facultada para emitir un “dictamen™ a peticion de la parte interesada, el cual versard sobre el
conflicto planteado y podra utilizarse como prueba documental ante cualquier organismo o

autoridad nacional o extranjera
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Ademas la Compromex ofrece asesoria juridica especializada a la comunidad exportadora e
importadora de México sobre los términos legales de negociacion internacional, asi como los

distintos tipos de contratos internacionales y otros aspectos juridicos del comercio exterior.

CAPITULO XI. INTERNET Y LOS NEGOCIOS

Las firmas comerciales ven a Internet como un excelente medio para el desarrollo de los
negocios, mercado directo, venta de productos, apoyo a clientes El mercado potencial
representado por Internet es mayor a la poblacion total de un pais come Canada, v casi fa mitad
de la poblacién en México, y un analisis demografico muestra que se trata de un grupo culto de

ingresos medios y altos, ideal para realizar transacciones a través de medios electrénicos.

Tiendas y centros comerciales pueden deshrrollarse mucho mas rapido en Internet que en

el mundo real. Las ventajas econdmicas incluyen;

Relativamente baja inversion de capital
Servicio disponible 24 horas al dia sin costo extra
Facilidad para mostrar grandes cantidades de informacion.

Competitividad inmediata sin importar el tamafio de la empresa.

En Internet compiten en igualdad de circunstancias tanto empresas pequedas como grandes
transnacionales. Las diferencias economicas entre empresas. no son facilmente apreciables por el
consumtidor.

Posibilidades generales para fines comerciales

En términos generales Internet ofrece dos posibilidades basicas como apoyo a las

empresas-
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Ademis la Compromex ofrece asesoria juridica especializada a la comunidad exportadora e
importadora de México sobre los términos legales de negociacion internacional, asi como los

distintos tipos de contratos internacionales y otros aspectos juridicos del comercio exterior,

CAPITULO XI. INTERNET Y LOS NEGOCIOS

Las firmas comerciales ven a Internet como un excelente medio para el desarrollo de los
negocios, mercado directo, venta de productos, apoyo a clientes. El mercado potencial
representado por Internet es mayor a la poblacion total de un pais como Canad, y casi la mitad
de la poblacion en México, y un anilisis demografico muestra que se trata de un grupo culto de

ingresos medios y altos, ideal para realizar transacciones a través de medios electrénicos.

Tiendas y centros comerciales pueden deshrrollarse mucho mas rapido en Internet que en

el mundo real. Las ventajas econdmicas incluyen:

Relativamente baja inversion de capital.
Servicio disponible 24 horas al dia sin costo extra
Facilidad para mostrar grandes cantidades de informacion,

Competitividad inmediata sin importar el tamafio de [a empresa.

En Internet compiten en igualdad de circunstancias tanto empresas pequefias como grandes
transnacionales. Las diferencias economicas entre empresas no son facilmente apreciables por el
consumidor.

Posibilidades generales para fines comerciales

En términos generales Internet ofrece dos posibilidades basicas como apoyo a las

empresas:
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Es un excelente medio de comunicacion, tanto con clientes reales o potenciales asi como
con proveedores, socios, importadores, exportadores, expertos en diversas areas, etc.
Es un excelente medio para obtener informacion, tanto para la toma de decisiones como

para estudios de mercado, planeacion, consultora, asesoramiento, etc
Posibles aplicaciones de Internet en los negocios

Esta comprobado que el segmento de Internet que mas ha crecido durante los tultimos afios
es el relativo a negocios Las diferentes aplicaciones de Internet en el mundo de los negocios
pueden ser tan diversas como empresas existan, y unjcamente estan limitadas por la creatividad de

la organizacion
Aqui se presentan algunas de las areas con beneficios imediatos:

Incrementar la comunicacién, tanto interma como externa

Incorporarse a la tendencia hacia la globalizacion

Apoyar la logistica de las empresas (minimizar las barreras de tiernpo,costo/distancia).
Ganar y mantener una ventana competitiva sobre otras empresas.

Disminuir costos

Colaboracion con otras empresas

Obtencion y utilizacién de informacion.

Mercadotecnia y ventas.

Transmision de datos

Creacidn de una imagen corporativa

Crear una imagen dentro de Internet puede tomar muchas formas, desde pequedos
anuncios de correo electronico hasta el mantentmiento de un sistema de informacion completo con
graficos y sonidos. Muchas de las técnicas normales de mercadotecnia pueden adaptarse e incluso

mejorarse al utilizar Internet. He aqui algunas de las posibilidades:
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Anuncio ae productos.

Difusion de informacion introductoria
Especificaciones sobre un producto o servicio
Informacién sobre precios o tarifas
Distribucion de catalogos

lnvitacion a eventos o demostraciones
Contactos entre compafiizs

Apoyao al cliente.

Anuncio de ofentas, descuentos y promociones.

Documentacion técnica y manuales.
Producciones multimedia.

Encuestas a consumidores o usuarios,

Datos sobre el funcionamiento de un producto.
Evaluacién del servicio

Revision y comentarios

Bolsa de trabajo
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CAPITULO XI1 CASO PRACTICO

En la segunda parte de esta tesis se presenta la recoleccidn de datos y analisis de los
resultados obtenidos, se muestra también un modelo de los puntos que se trataror en las
diferentes enirevistas que fue el método de recoleccion de datos de este trabajo; de igual

maneéra se presentan cuadros con la informacién mas relevante para facilitar su comprension

El orden de presentacion de los puntos que componen este capitulo son los
siguientes, primero la definicion de la hipotess que se tratara de probar con el resultado que
se obtenga de esta investigacion, enseguida el instrumento de recoleccién de datos, que
como ya se menciond es la entrevista, ya que esta cubre los requerimientos necesarios para
la reaiizacion de esta investigacion; después se presenta el analisis de la informacién { incluye
tabias ), sintesis de la informacion mas relevante, conclusiones a que se llegd y finalmente

las recomendaciones sugeridas.

Toda esta informacion busca de manera general que todos los fabricantes de Paracho
busquen y tengan la posibilidad de exportar sus guitarras con una produccion basada en la
calidad y que, por lo tanto, le abra las puertas del mercado internacional; esto, con la
intencién de contar con opciones que los lleven a obtener un beneficio propio y comunitario

alavez
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HIPOTESIS

Debido a la globalizacién que en las Gltimas décadas ha suffido el mercado internacional v
mis especificamente en México con e} Tratado de Libre Comercio de América del Norte
{TLCAN), es indispensable el ap-rovechamiemo de las oportunidades de exportacion que
actualmente $e n0s presentan; en este caso, para la exportacion de guitarras como artesanias, esto
conlleva necesariamente un beneficio econdmico, un incremento en la captacién de divisas, una
mayor oportunidad de empleo para la poblacion parachense que se refleja necesariamente en una

mejor forma de vida de la poblacidn y espectalmente de los exportadares.

Se eligis la entrevista combinada con 1a observacion directa como medio de recoleccion de
datos debide a que de esta manera se obtiene mayor informacidn y consideré que esto era lo méas

apropiado

E! tamafio de la muestra es del 50% del universo debido 2 que este altimo es pequefio; por
lo tanto, se eligieron a seis de los exportadores méas conocidos de Paracho, esta muestra se

compone de comerciantes y fabricantes tanto industriales como artesanales

La razon por la que solo se entrevisid a la mitad det universo fue debido 2 que ia
informacidn que se obtuvo conforme se realizaban las entrevistas era similar y nos llevaban a las

mismas conclusiones
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A continuacion se presenta ef modelo sobre el cual se dirigio la entrevista aplicada a la

muestra de fabricantes de ef municipio de Paracho Michoacin

1

-3

3

4
5
b
7
g

A. GENERALES

Desde cuando exportan

A que lugares exportan

Que tipos de guitarras exportan

Cual de sus guitarras esta mas posesionada en el mercado v debido a que causas
Cual es 1a ventaja de exportar al extranjero

En generai cual es la guitarra mas vendida a nivel local

Es la misma que ustedes producen

Cual es el impacte y las posibilidades de exportacion de la guitarra a nivel mundial (en cuanto a

ventas se refiere)

9

Cuales son las caracteristicas de su taller o fabrica, para ver los logros que ha tenido y los

objetvos por aleanzar (capacidad de produccidn, maquinaria, equipo )

10

Concce actuaimente ef nimero de fabricantes que exportan en Paracho
Que categorias de guitarra se producen en su fabrica
. Que tipo de produccidn tienen
Manejan la fabricacion de otros instrumentos o artesanias. (cuales son?
Cual es su producto mas vendido {explotado) y mencione 10s dos. posteriores
Cuales son sus formas de pago y de cobio
Que métodaos de comercializacion (promocion) utiliza
Algin guitarrista famoso utiliza sus guitarras
Conoce otros medios de promocion
Porque eligio los métodos de promocion que utiliza y si no se promociona mencione e} motivo

Tiene un conocimiento exacto o aproximado de sus costos de comercializacion
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B. PRODUCCION -

U Gue capacidad de produccidn tiene su fabrica o taller

2

Que porcentaje de su capacidad de produccion apravechan

Cuantos empleados laboran en su empresa

Hacen estudios de productividad por trabajador

3
4 Cuenta con un estandar de produccion por trabajador
5
[¢]

De qué manera realiza sus ventas de mayoreo, menudeo, a través de un agente de ventas, a

través de un agente aduanal, otros

7
8

Cual es su porcentaje de utilidad unitario al expartar

Es el mismo que dentro del pais

9. Hasta que punto se abastece la demanda exiranjera. en %, en que paises, en que estados, con

qu
10

.

12
13
14

15.
16,

17
18
19

e tipo de guitarra

Respecto al punto anterior ;jque tan bien esta organizada su empresa para exportar?

Que le falta para cumphr lo anterior

Hasta que punto se cumple la demanda del pais

Cual es el nicho de exportacton exportable

Que tipos de guitarras produce

Cual le resulta mas rentable y bajo que criterio

Hacia que tipo de piblico va dirigido

El méiodo de produccion que utiliza tiene un nombre particular
Que le hace falta para mejorar su productividad

Inportan materiales y materias primas

. Pe que paises

. Estén inscritos es algin programa de apoyo gubernamental

Cual es la razon

Tiene un conocimiento exacto © aproximado de sus costos de produccion

Tiene un conocimiento exacto © aproximado de sus costos de transporte
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25. Uniendo ademas ef costo de comerciatizacion jque porcentaje representan estos del costo 1otal
del producto?
26 Cuales son las oportunidades en cuanto a produccion se refiere que su empresa aprovecha

27 Cuales son sus debilidades en el mismo caso
C. TRAMITES DE EXPORTACION

1. Estd capacitado alguien de su empresa para realizar [os tramites de exportacion

2 O utilizan un agente externo para la reatizacion de estas actividades, que tipo de agente

3 Cual es el costo que elio implica

4. A intentado usted como duefio o gerente hacer las tramites de exportacion

5. Que experiencia le ha defado

6. Cual de las opciones anteriores considera usted mejor y por que

7 Es esta forma la que en su empresa se practica. Si su respuesta es negativa comente las
festricciones

8 Conoce los pasos que presenta Bancamext en su diagrama de flujo para la exportacion

© Los siguen; hasta que punto los siguen

10. Conoce las consecuencias de la omision de estos pasos y/o requisitos

11, Cuales son las causas de que no se cumpla con lo anterior

12, Cuales son las oportunidades en cuanto a trimites de exportacion se refiere que su empresa
aprovecha

i3 Cuales son sus debilidades en el mismo caso
D. COMPETENCIA
I Conoce a su competencia en matenia de exportacion

2 Cuales empresas representan mayor competencia para usted

3 Que tipos de guitarras fabrica la competencia
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4. Exporta las mismas guitarras que su empresa (u otros instrumentos que usted exporta
princtpaimente - de los tres que nos habia mencionado -)

§ A gue lugares exporta la competencia

6 Conoce los precios que maneja la competencia

7 Son mayores ¢ menores que los de su empresa

3 Babe que estrategias de comercializacion utiliza Ia competencia

9 Conoce el sistema de produccidn de la competencia

Y0 En gue difiere con ¢f de su empresa

11. En que cree que la competencia se basa para ocupar el lugar que actualmente tiene en el
mercado internacional. Relacione con los factores anteriores y mencione si existen otros.

12 Cuales son tas oportunidades que la competencia aprovecha

13 Cuales son las debilidades en el mismao caso
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A continuacion se presenta un andlisis de los resultados que arrojaron las entrevistas

realizadas # los exportadores fabricantes de guitarras en 'a poblacion de Paracho Michoacan

El andlisis se dividird en apartados especificos que incluyen tablas que contienen
informacién cruzada para facilitar tanto la comprension como la presentacién de este

trabajo

A) CUADRO A: DEMOSTRACION DE LAS VENTAJAS DE
EXPORTACION EN RELACION A LA UTILIDAD BRUTA

A continuacidn se presenta el andlisis de los resultados obtenidos en esta tabla;

La gran mayoria de los fabricantes parachenses tiene una fabricacion de tipo
artesanal que segun platicas con algunos de los fabricantes la praduccidn total a nivel [ocal
es de dos mil guitarras diarias, de estas solo una pequefia parte ~ ird al extranjero (el
fabricante industrial menciona que sdla se exporta del 2 al 3% 'de Jo que se produce),

cantidad que comparada con fabricas de Asia, producen en un soio dia.

Actualmente existen soto tres fabricas de guitarras en Paracho, que producen casi Iz
cuarta parte de Ja produccion total que incluye la venta nacional vy la extranjera.

Todo lo anterior nos indica que por lo menos en cantidad de produccién por ahora y
en un futuro préximo no podremos competir a nivel intemnacional; la base de competencia

debera ser otra

En la fabricacion artesanal de guitarras el tamafio de produccion llega a tres guitarras
por iaudero como maximo mensualmente. En cambio, en la fabricacion industrial aumenta
considerablemente hasta ser 1152 guitarras de exportacion mensual y, por otra parte en la

comercializacion de éstas, se manejan al rededor de ocho guitarras mensualmente.
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Los tipos de guitarra que mas se producen para exportacion son la clasica para

estudo y para concierto, la tejana v la flamenca.

El costo de produccidn artesanal de guitarras oscila entre los 2000 y-6000 pesos
segun los materiales y la calidad utilizados por cada fabricante; ef costo de produccion del

fabricante industrial se desconoce.

El precio es uniforme en el mercado nacional y en el extranjero, regularmente sélo
varfa un poco hablando de la fabricacion industrial, en la construccidn artesanal se maneja el
mismo precio. Cabe mencionar que a estos Gltimos les da lo mismo vender sus producios en
¢l mercado interno que en ei externo; siempre y cuando los clientes acepten los requisitos
que cada uno tiene establecido, como costo y tiempo de espera para poder cumplir los
pedidos; esto sucede aunque para la mayoria es importante la proyeccion internacional que

les dan sus clientes.

Por el contrario en el caso del fabricante industrial cubre primero el mercado
extranjero y el excedente lo coloca sin problemas en el mercado nacional; lo anterior se debe

a COmMpromisos pactados con sus clientes extranjeros.

Como se aprecia en la tabla, el marcador de ingresos por exportaciones a través de la
utilidad bruta es prometedora; si lo traducimos a ingreso mensua! (depurado) del fabricante
antesanal de menores ingresos gana arriba de 10,000 pesos mensuales, lo que significa que
se encuentran bien situados en la escala de sueldos a nive) nacional y también que el tamafio
de su produccién no es grande, aunque si de especial dedicacion v cuidado en cada detalle

para hacer de cada pieza una obra de ante

En la fabricacion industrial no se cuenta con el dato exacto por desconocer log
gastos y costos que implica al produccion; sin embargo, la calidad que GUICONSA ha
logrado es la mejor en su nivel y tiene gran aceptacion en Estados Unidos, especificamente

en Texas
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B) CUADRO 1B: EXPLOTACION DE MERCADO

La produccion anual de 1a muestra de exportadores hace un total de 17459 guitarras
que van principalmente a Estados Unidos especialmente a los estados de California, Nueva

York, Los Angeles y Chicago, Dinamarca, Espafia y Alemania entre otros paises de Europa.

Lo que quiere decir que desde hace un tiempo ya son conocidas las guitarras que en

Paracho se fabrican: su calidad, su costo, quien las fabrica y que garantia les ofrece esto.

El mercado al que se dirige esta produccion es principalmente a estudiantes de
musica clasica, seguidos de profesionales de la guitarra y finalmente concertistas
Para los enirevistados el nicho de expaortacion explotable es el mundo entero, el cual:

“Solo podremios penetrar y conguistar con calidad™
C)  CUADPRO 2A: CLASIFICACION DE LAS GUITARRAS

En esta tabla encontramos que para la fabricacion industrial el primer lugar
corresponde 4 la guitarra tejana, el bajo sexto v el requinto respectivamente, cabe
mencionar aqui que esto se debe a la tendencia musical del mercado al que estd posesionado

esie fabricante, que distribuye principalmente en Texas, E.U.

Para fa produccion artesanal, que es la misma que distribuyen tos comerciantes el
primer lugar-es para la guitarra clisica de estudio v para concierto igualando en esta
posicion, en segundo lugar tenemos a la guitarra tipo flamenco, que se ha hecho muy

popular actualmente.
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D)  CUADRO 3A: TIEMPO QUE HAN EXPORTADO Y COSTO DE LOS
" TRAMITES DE EXPORTACION ~

El analisis que a continuacion se presenta muestra hasta que punte los fabricantes
industriales o artesanales y los comerciantes de guitarras cumplen con los tramites de

exportacion y asi rmismo et mercado al que van dirigidos sus productos

La mayoria de los fabricantes son “jovenes” en cuanto a expartacion se refiere; pues
la mayoria tiene 5 afios © menos exportando En segundo lugar se encuentran los del rango

de 10 hasta cinco afios y finalmente un solo laudero con mas de 10 afios de exportador.

Como puede verse en la tabla la mayoria de los fabricantes no estan capacitados para
realizar los tramites requisitarios que marca el gobierno. Sabemos también que por el
momento y dado ¢l tipo de exportacion que realiza cada uno no ha sido indispensable que

los aprendan.

En la parte de los trimites que realizan aunque las opiniones se dividen, es notorio
que todos buscan involucrarse lo menos posible con las entidades gubernamentales. Se palpa
un visible rechazo dado que se tiene un mal concepto del gobierno, ademas de la mala idea

generalizada de lo que representa con sus servicios y sus entidades para los mexicanos.

La mayoria de los fabricantes no tiene un-costo de exportacidn, pues los clientes son
quienes cubren este mento, el costo ademds es pequefic dados los trimites que realizan. Par
otro lado se encuentran el fabricante industrial y el comerciante que mas gue costo de
exportacion es un costo de transporte, este coste, par lo tante no es gravoso segln sus

opiniones, es decir, que se compensa.

Ningin exportador estd inscrito en programas de apoyo gubernamental porque el
SIEM puede decirse que es un servicio que prestan las camaras CANACO y
CANACINTRA.
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Esto también se debe a la dimensién de la produccion que exportan, como es

pequefio no creen necesaric auxiliarse de entidades det gobierno.

Todo esto es justificado por el concepto que se tiene del anteriormente seitalado;
ademas en esto intervienen malas experiencias personales de los Fabricantes en el mismo
caso: “Aqui el gobiemo no ayuda a exportar, por eso hacemos asi las cosas”, “El apoyo mas

directo por parte del gobierno al artesano son, tos concursos que se hacen tres veces al afio”,

E) CUADRO 4A: UTILIDADES NETAS ACTUALES DE LOS
FABRICANTES EXPORTADORES PE GUITARRAS EN PARACHO

Para analizar la utilidad que tienen los fabricantes al exportar debemos conocer
primero los costos y gastos en los que incurren; En esta tabla como ya mencionamos, entran
los costos de exportacion, costo de produccion y ef costo de comercializacion; aunque, los
fabricantes antesanales en su mayoria como antes se mencioné tienen basicamente costo de
produccitn, los demés gastos corren por cuenta de los clientes. E! fabricante industrial tiene
costo de transporte al igual que el comerciante Cabe mencionar que los castos del
fabricante no  se nos proparcionaron por el mismo v por lo tanto no se puede obtener un

resultado para poder interpretas.

Todo esto nos muestra una buena utilidad anual para los lauderos, fabricantes y

comerciantes exportadores de guitarras de Paracho segin se pudo observar.

F) CUADRO SA: COMERCIALIZACION DE GUITARRAS EN EL
EXTRANJERO

En esta tabla se analizan los resultados obtenidos de las entrevistas aplicadas a los

fabricantes, artesanos y comerciantes exportadores. de guitarras en la localidad, preguntas

cama cual es la promocion que considera fa mas efectiva para sus productos entre oiras
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Como lo muestra ia tabla, todos los fabricantes artesanales tiene la fortuna de que
guitarristas famosos de renombre nacional ¢ internacional prefieran sus instrumentos por la

calidad, el disefio y hasta cierta exclusividad que ofrecen estos excelentes lauderos.

La publicidad obtenida por este medio es considerada entre un range de cuatro
criterios que comprenden; mala, buena, muy buena y excelente; como “muy buena” por la
mayoria de fos entrevistados, esto, gracias a la fama y prestigio que significa para ellos;

ademss que se obtiene una proyeccion internacional

Todos los entrevistados llevan a cabo Jo que a su criterio €5 la mejor forma de
comercializar sus instrumentos, de manera que respondan a sus respectivas capacidades de

produccion. Todo lo anterior es su mejor justificacion de apoyo para lo antes mencionado.

G)  CUADRO 6A: CALIFICACION Y MANEJO DE LA CALIDAD EN
PARACHO

La presente tabla muestra lo que cada entrevistada define como calidad, que es lo
que hacen para obtener la calidad en sus instrumentos y su opinion del punto en que hoy se
encuentra Paracho en el camino hacia la calidad de aceptacion internacional, a continuacitn

se presenta un analisis de los comentarios de los exportadores de guitarras entrevistados

Como primer punto tenemos gue todos los lauderos tienen como minimo un 98% de
calidad en la fabricacion de sus instrumentos, lo que respalda la posicion de cada uno en el
mercado internacional, es importante sefialar que el fabricante industrial maneja un 80% de
cafidad en el total de la produccion, lo que quiere decir, que de cada 100 guitarras que se
construyen en su fabrica 80 salen con una calidad al 100% y las otra 20 que es el margen
posible de error que se tiene salen con pequefios defectos o que sufrieron atgin daiio en el
proceso que les impide calificar para la exportacion y por lo tanto se dejan para el mercado

interno que es menos exigente.
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Loy fabricantes basan su concepto de celidad en la satisfaccion total del cliente y

todos ellos cumplen con sus propias expectativas

Para cumplir con lo anterior cada fabricante se establece metas y objetivos que los
hace que formen parte de su vida cotidiana. Como cada uno ha legado a obtener
reconocimientos por su trabajo, consideran necesario seguir respondiendo a quienes en elios

confian como clientes, amigos, la comunidad y hasta el compromiso con ellos mismos.
H)  CUADRQ 6B: PERSPECTIVAS DE CALIDAD EN PARACHO

Los fabricantes y comerciantes reconocen que apenas se estan tomando las medidas
necesarias para iniciar cambios importantes, pero saben que es el primer paso dentro del
camine correcto para que en un futuro no sdlo sea importante quienes tocan ¢ instrumento;
© guienes componen la misica gue se toca con la gunarra; sino, también lo sea quien
construye cada guitarra que es el instrumento sobre el cual se apoyan las otras formas de

arte y como tal es de gran importancia.

De igual manera todos se sienten comprometidos con el cambio y este Heva consigo
un conirof de calidad al 100%,
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CUADRQ 2A: CLASIFICAGION DE LAS GUITARRAS
TIPOS DE GUITARRAS MAS POSESIONADAS EN EL MERCADD INTERNACIONAL

Fab/Artes/comer. | Comercial Estudio Clasica de | Tipo flamenco Otras
Conclerto
Sr. Carlos Pina 1.Paloescrito 2
3.Palo de rosa

Fructuoso Zatapa 1

Sr. Daniel Carp L. 1 2 3

Abei Garcia L. 1 1

GUICONSA 1.Tejana
2.8Bajosexta
3.Requinto

Alejandro Cardiel 2 1

TOTAL PUNTOS 10 10 5 6

NOTA:

Se les did el siguiente valor a cada lugar de posicionamiento en el mercado;
1er lugar = a 3 puntos

2do fugar = a 2 puntos

3er lugar = a 1 Punto

El griterio de valoracion es personal

La fuente de estos datos son las respuestas de las entrevistas efectuadas a ia muesira que
compofe esta investigacidn,
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CUADRO 3A: TIEMPO QUE HAN EXPORTADO Y COSTO
DE LOS TRAMITES DE EXPORTACION

Fab/Artes/Comer Tiempoque §  Que trdmites Coste Justificacion
ltava Realiza que
exportande implica
Sr. Carlos Pifia 4afies  Jvende aun 3000 No ha side
{agente de necesario
venias.
Fructuos Zalapa Jafios  [Manda como . |Es mugha trdmi
muestra o te y poco
regalo apoyo.
S1. Daed Caro L B afws iManda como X |Es tardado yno
muestra o ha side
reqaly necesaric.
Abet Garcia |Ldpez 10afios  IManda como 000 No cree en
Mugstes a el
regaio
GUICONSA E.U JahcsfBExport aE L E.U. Le ha dejade
Hawaii.  Ise manda la 151 790.95 fmala
1 afo miia. 2 un méas VA Jexpenencia
agente aduanal.
Export. Hawaii  [Hawei
se envia la mcla. J2.99 usd |
a 14 aduana por Kg.
estatal y de ani  }58 usd
marndaa por toreegure '
UPRS servicio POl Cada
aereo. 48
jukuleles
JAlgjandro Cardiel Tafos [Importac/amg [Correo Nadie da buena
ricano pAacilitar 160 usd informacidn, Ma
s tramtes. 3100 UPS [la experencia.

NOTAS

Los fabricanies ariesanales no estAn preparatios para exporiar
sék Io estén el fabricgnte industnal y &) comerciante

Ningan fabricante estd inscrite en programas del gobiernc para fa
faciltacion de estos tramites

La fuente de estos datos S0N las raso de lag ent|
efectuadas a la muesta que compone esta investigacion.
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CUADRO 4A: UTILIDADES NETAS ACTUALES DE LOS FABRICANTES EXPORTADORI

GUITARRAS EN PARACHOQ

Fabric/aitesicomer.y  Produc.anual 5 venta. % exportacion) $ produccion)  $ comer.
Sr Carlos Pita 12 guitarras Flamenca El cliente paga [Flamenca Na tiena
700 usd 280 usd
16 guitarras Paloesctito Paipescrito
*660 usd 340 usd
Palo de rosa Palo de rosa
9 guitarras 1230 usd 500 usd
Fructuosa Zalapa 20 guitarras 1000 usd Elcliante paga {600 o 70Qusd No tiene
Sr Dane) Caro L. 10 anual 2000 usd E clierte paga 400 usd No tiene
Abel Garcla Lopaz 12814 anual 3000 usd El cliente paga 1650 usa 1500 a 1700usd
GUICONSA 2980T puitarras 68.02 promedio  |$1006,6838 anual Dato no No tiene
proporcionado
Alejandro Cardiel 100 guitarras 200% costo T200 usd 360021600008 19600 usd
(B0 2 80% del
4% de venta)
NOTA;

El signo § significa precio y en la columna nimero seis se encuentra abreviads precio de comercializacian.

La fuente de estos datos son las respuestas de las enfrevistas efectuadas a la muestra que compone esta investigacion,
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CUADRO BA: COMERCIALIZACION DE GUITARRAS EN EL EXTRANJERO

mora,Miroslav Mirek, Miguel Ange|
Gutierrez y Martin Madrigal,

Fabric/Artes/Comer  JGuitarristas famosos que utilicen Cual considera que sea Cual &5 la razdn

Sus guitarras Ila Mejor promocién de su sespuesta
&r. Carkes Pifa Nadia Borislova y Carlos Lagunas  |El que nos recenozcan El mérito estd

por nuestra calidad; sa- en que glras pa¢
tisfaccion de os clientes  Jsonas se preccy

qua nos recomiendan. pen por ios que

aca sohresalen.

Fructuose Zalapa David Mosqueda, Jorge Luis 2a- En revistas internaciona-  #5i nos conocen

les especializadas, la ca
ﬁlidad\ que aigon guitarris-
ta fameso nos prefiera,
la asistencia a fenas in-
ternacionales.

ia élite de nuas-
tro medio tendte
nos mas oparty
nidades.

Sr. Oaniel Caro L.

Pepe Romero, Alfonst Moreno,
Roberto Limén, Juan Carlos Lagu-
na, Angel Romero, lvin Rijos, Je-
siis Crtega, David Mareno,

La mejor promocitn s ta
|calidad de nuestro tra-
baijo.

La calidad es lo
que nos re¢omien-
da y al mejor publi-
cidad nos 3 dan
los clientes satis-
fechos

|Abel Garcia Lépez

Pepae Ramera, Alfansa Matana,
Gerard Edery, Juan Carles Lagu-
ha, Andrews Schulman, Muigel
Angel Lejarza, Cuartete los Ro-
mierd, Celedonic fomere {padre),
ofros.

La anterior, asistencia a
terias internacionales,
presentacin de hues-
tras guitarras en concieg
tos, entravistas en tevis-
tas especializadas publi
cacién de un articula.

Iseguirias todas

Todas (as anteric-
rés las consldero
las rmejores promg
ciones v trato de

GUICONSA

Ningune

Contacto con les cientes
v catdlogas -

‘|medias adr ya g°

En realidad &5 a

se contacta con
los thientes pero
como esta es una
empresa joven no
cuenta con o8 ve-
curscs para finan-
ciar dicha promo-

chdn.
Aigjandro Cardiel Ningunc de primet nivel. Festivales interaciona- La pritnera si y 13
ies revistas especiaiza-  [segunda ne
das {nternacionales, POTGUS €8 MUY ¢3
ro; al rededor de

3000 usd mensua

NOTA:

Log fabricantes artesanzies y e indusiniai uthizan o que consideran que es la mejor promo-

<idn, en cambio, el comerciante no lo hace.
Los fabricantes arlesanales y el comesciante copsideran entre muy buena ¥ sxcelents

que guitarnsias famosos utilicen sus guitarras, mientras que el comerciante industrial, por su

tipe de fabricacién sdlo 6 gonsidera bueno.

La fuente de eslos datos son las respuestas de las entrevistas efectuadas a |a muestra

que compone esta investigacién
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Fabric/Artesfcomer. |%calidad trabaio Su concepio cOMo cumpie con lo
de calidad anterior
Sr. Carlog Fifia 8% Hacer ias cosas a coh- {Mi agente de ventas nos maneja
cientia para que todo sal-  fun control de calidad, porque es
pa bien. un guitarrista conocedor.
Fructugso Zalapa % tstar presente en fa revis-  1Estamos haclends andlisis, in-

En lp que respecta Jta especiaiizada Salon Gui  |vestigaciin, experimertacion y

a satisfaccion del  Mar International ¢on los &l resuitado de esto da alos
cliente tngjores laudatos lo qua clientes o que elias asperan.
para mi satistaceion de
mis clientes.

Sr Daniel Caca L 100% Eltlempe no s o que im-  [Cuands no existen todos los fag
porta, ser buen guitarrera tores necesarios para lograr u-
se fleva eh la sangre en na garantla de cafidad, mejor ng
cada guitarra se hace una  Jtrabajo, La salidad &4 lo que me
obra de arte. ha recomendado en mis 54

afos de fabricante

La cafidad es en un 702 50%

Ia mano de obra con i hacindad
del buen guitarrero, paciencia y
amar at trabajo. También me ba-
S0 &R M Expenencia y ni pet-
feccionismo, busco caiificarme
a mi misma y superarme.

Abel Gargia Lopez =2 Enda parte téenica que se  [Cumpiv con lo anterior, constar-
cumnplan ios requisitos de  Jtemenle busco superarme a mi
feantral de temperatura, misma y encontrarl (a manara de

humedad, barnices natu- lograr ¥o Que para mi sena & so-
rales, pegameriics imper- nido petfecto.

{meables y cdlculos prech-
308, Que el sonide esté
Jdefinido. claro. limpio, pe-
sa ligero, que no lastime '
los dedos. La calidad es
entonces es ja técnica de
como hacer |3 guitarra pa-
73 Que cumpla con todos
_Jestos objetivos.

GUICONSA 80% Satisfacer 100% al cliente Estamos invirtiendo en investiga
BN SUS eXIQENCiaE. aca- TN y desaIToH, fo Gue s
badoes perfecios y empa- jresulta en repaticion de ventas.
que especial

Alajandro Cardiel Satisfacer a nuesires Les compro guitarras 30 a iau-
cientes con nuestros jderos que trabegan con una
productos. buena calidad, ademds yo mis-

ma califico s instrumentos an-

tes de adquiriios y distribuirlos.

NOTA:
Ei porcariae de calidad que se menciona en ta sequnida columna se define con base en el conceplo
propic de cada fabricante. Ademds, lodos censideran que cumpien con dicho concepto.
La fuente de estos datos son las respuestas de las entrevistas efectuadas a la muestra que 129
compang esta investigacidén.



PERSPECTIVAS DE CALIDAD

Exportacién de Guitarras

CUADRO 6B:
Fabric/Anies/comer.] Que cree que esté pasando con
la calidad en Paracho
Sr. Carlos Pifa Hay mucha oportunidad de introdutic 8l
mercado internacional nuestras guitarras;
pero falta calidad
Fructuoso Zaiapa JMucha gente en Faracho se esta preparan-

do para que el Mundo voite 10s gjos hacia
acd

Sr. Daniel Caro L.

La pagién ghora es ganar dinero, N es la
pasivn per el are misme. Desde ef afio
18974 que inicié 1a feria de Paracho y con
esto ha aumentado a calidad en la localidad
Influye mucha ia mentalidad mexicana: que-
remos los beneficios para nosotros mismes
cuands se trataja para un patrdn, no les
importa a los trabajadores 12 calidad * al fin
Que ni paga pién” ¥ de alguna manera influ-
yern para que Quebren 08 negacios.

Abel Garcia Ldpez

'Ya nos estaros preparando pata gue 1
visién de todos los fabricantes de gultarras
de Parache sea hacia un enfoque de cali-
dad; hay ya no es una verguenza ser un
lauderg, s un orguilo,

GUICONSA

Estamos mejorando dia a dia, ese es nues-
re compromiso,

Alajandro Cardiel

Log mexicancs empiezan a comprender el
conirol de calidad, somos mas aberios y
se busca ka comprension de [as politicas
extranjeras, En Paracho ea empiezan 3 co-
nocer [as ventajas y se est3 trabajando en
efla. 2 infraesiructura ha mejorade En 2
calidad aih nes fata mucho, pero vamos
en bijen caming, pero todavia tenemas que
Jsuperar muchas adversdades.

NOTA:

L fuente de estos gatos son las respuestas de las entre-
vistas efectuadas @ la muestia gqua compone esta investigacién
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CONDENSADO

A continuactén se presenta una sintesis o condensado de lo mas retevante obtenido
durante las entrevistas a los fabricantes y exportadores mds destacados de Paracho

Michoacan

La produccion anual de la nuestra de exportadores hace un total de 17459 guitarras

que van & los lugares antes mencionados.

Los tipos de guitarra que mas se producen para exportacion son la cldsica para

estudio y para concierto, la tejana y la flamenca.

El mercado al que se dirige esta produccion es principalmente a estudiantes de

mitsica clésica, seguidos de profesionales de la guitarra v finalmente concertistas.

El costo de produccion artesanal de guitarras oscila entre los 2000 v 6000 pesos por

cada instrumento

Para fa mayoria de los fabricantes es imporiante la proyeccion internacional que les dan sus

clientes extranjeros

Ei fabricante artesanal de menores ingresos gana arriba de 10,000 pesos mensuales,
lo que significa que se encuentran bien situados en ia escala de sueldos a nivel nacional y
también que et tamafio de su produccion no es mucha aunque si de especial dedicacion y

cuidado en cada detalle para hacer de cada pieza una obra de arte

Bisicamente se fabrican 4 tipos de guitarras para la exportacién en Paracho; todas se
encuentran muy bien colocadas en el gusto del cliente extranjero v todas ellas estan

fabricadas con la maxima calidad offecida al mercado extranjero por los fabricantes de

Paracho
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Los actuales exportadares no estdn capacitados para realizar los tramites necesarios
de exportar con todos los requisitos. Es debido a que no ha sido indispensable la realizacién

de estos tramites que no se ha hecho, de alguna manera, caso de ellos.

Para ios entrevistados el nicho de exportacion explotable es el mundo entero; el cual:

“Solo podremos penetrar y conquistar con calidad”

La mayoria de los fabricantes son “jovenes™ en cuanto a exportacion se refiere; pues
la mayoria tiene 5 afios 0 menos exportando. En segundo lugar se encuentran los de! Fango

de 10 hasta cinco afos y finalmente un solo laudero con mas de 10 afios de exportador.

Tados buscan involucrarse lo menos posible con las entidades gubernamentales. Se
palpa un visible rechazo dado que se tiene un mal concepto, ademas de generalizado de lo
que el gobierno representa con sus servicios y sus entidades para los mexicanos. En esto han

influida experiencias personales o ajenas.

Una gran parte de los fabricantes no tiene costos de exportacion por 1a forma en que

maneja sus ventas al extranjero,

Los fabricantes artesanales en su mayoria y basicamente s6lo tienen costos de

produccién y una pequefia parte invierte en la comercializacion de su marca.

Todos los fabricantes astesanales tiene la fortuna de que guitarristas famosos de
renombre nacional e intemacional prefieran sus instrumenmos por la calidad, el disefio y hasta

cierta exclusividad que ofrecen estos excelentes lauderos

Todos los entrevistados llevan a cabo lo que 2 su criteric es la mejor forma de
comercializar sus instrumentos, de manera que respondan a sus respectivas capacidades de

produccidn. Todo lo anterior es su mejor justificacion de apoyo para lo antes mencionado.

|
|
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Todos los lauderos tienen como minime un 98% de calidad en la fabricacién de sus

instrumentos, lo que respalda la posicion de cada uno en el mercado internacional.

Los fabricantes basan su conceplo de calidad en la satisfaccion total del cliente y

todos ellos cumplen con sus propias expectativas.

Para cumplir con lo anterior cada fabricante se establece metas y objetivos que los

hace que formen parte de su vida cotidiana.
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CONCLUSIONES

El resultado de esta invest‘igacién va dirigida especialmente a los guitarreros que
actualmente no exportan y que solo fabrican instrumentos para el mercado nacional o interno.
Pues ellos serian los que en un futuro muy préximo pudieran penetrar ¢n un mercado extranjero
dado su conocimiento en el oficio de la lauderia, ya que sélo tendrian que adoptar una mentalidad
de calidad total que el mercado internacional exige. La calidad implica satisfacer las expectativas
quﬁ el cliente y nuestro mercado objetivo exigey para una mejor comprension de los requisitos de
calidad que se piden en el mercado internacional ver la tabla 6A de calificacion y maneio de la

calidad en Paracho.

Las 17,459 guitarras que se producen para éxportacidn anual, son producidas en sdlo 15
dias de trabaju a ritme normal por una fibdca de Asia; lo que significa que en cantidad no

podemos siquiera pretender competir.

Los tipos de guitarra que mas se exportan son los mismos que la comunidad fabricante de
guitarras produce en general la clasica para concierto, la clasica para estudio y la recientemente
muy popular flamenca, por lo tanto, cualquiera que adopte la actitud de calidad padtia exportar,
claro, si es que cumple minimo con los requisitos que ya tienen los actuales exportadores. Lo
anterior es afirmado por los que actualmente exportan, Sin embargo, no hay que olvidar puntos
tan importantes como son la experiencia y compromiso que cada laudero ha pactado a través del
tiempo con sus clientes. Esto, les ha dado un reconocimiento nacional e internacional a sys

artesanias

Cabe mencionar que el publico al que se dirige la produccidn es creciente y que por lo

tanto las oportunidades de penetracidn en e mercado aumentan,
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Por otro {ado los costos de fabsicacion son mas o menos iguales para los gue exportan y
para los que sélo producen para el mercado nacional, la principal diferencia es el cuidado que unos

y otros ponen en la construccion de los instrumentos los primeros las Haman sus “obras de arte”

Algunos de los fabricantes exportadores, sin embargo, se quejan de que en México es
sumamente dificil y caro adquisir materiales finos, que darian como resultado unas excelentes
guitarras Esto elevaria los beneficios en reconocimiento y en ingresos que a su vez representa un

incentive moral.

Es importante conocer y aprovechar las ventajas que nos ofrecen los tratados comerciales

con otros paises, los que pudieran representar un mercado potencial para estos productos

Dadas las condiciones actuales de exportacion y la probabilidad de que asi contintien puede
decirse que no es indispensable aprenderse los pasos que sefiala la ley para la tramitacion de las

mismas; basta con que se sigan los pasos de los que ahora estan exportando.

La exportacion de guitarras en México y especificamente en Paracho es joven atn, lo que
significa que el mercado estd abierto para estos productos, esto 1ambién sucede gracias al tipo de
produccion (la artesanal) que tiene Paracho. Lo anterior nos sugiere que muchos lauderos podrian
unirse a este trabajo. Esto ha sido afirmado por todos los lauderos entrevistados sin excepeion,
Sin embargo, el comerciante afirma que en extranjero se tiene desconfianza hacia los productos
que se fabrican en México, pero que poco a poco (muy lentamente) esta percepcion ha ido

cambiando.

Respecto a este Gltimo punto cabe mencionar que actualmente todes los fabricantes
artesanos que componen la muestra cuentan con el reconocimiento de famosos guitarristas a nivel
internacionat que utilizan sus instrumentos y ademas los recomiendan a sus alumnos y conocidos;

lo que representa una excelente publicidad para el trabajo que realiza cada laudero.
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El gobicrno a través de sus dependencias ha jugado un mal papel en el apoyo a los
exportadores de guitarras; pues si bien, los mismos fabricantes (los que ya exportan y los que afin
no} y demds personas que intervienen en el proceso como son los abastecedores de las materias
primas por ejemplo no se han unido para apoyarse mutuamente, tampoco el gobierno ha visto la
posibilidad de explotar lo que actualmente tanto promueve como es la apertura del mercado

nacional y beneficiar con esto a la comunidad de Paracho y sus alrededores.

Por otro lado, se encuentran los requisitas legales para cumplir el proceso de exportacidn
de mercancias, las instituciones gubernamentales de apoyo para los exportadores y también los
tratados comerciales en que México es parte y que por lo tanto facilitan la penetracion a los

mercados de estos paises al reducirse y facilitarse los requisitos de exportacion.

Desgraciadamente para la complementacion de esta tesis ninguno de los exportadores
entrevistados cumple ni siquiera en parte estos requisitos o procesos. Esto se debe, segiin se pudo
investigar al tamafio de produccion de cada fabricante, a los acuerdos tan favorables para ellos que
han podido conseguir con sus clientes y a fas malas experiencias que han tenido por lo menos fa
mitad de los entrevistados en el intento de cumplir con los requisitos legales, ya que tachan al

gobierno de burocrético y obstaculizador.

Se tiene la posibilidad ademés para cubrir lo anterior de utilizar los servicios que ofrecen
los agentes de ventas; que se encargan de comercializar los instrumentos de los lauderos de
Paracho, estos cuentan con el conocimiento y la experiencia para brindar asesorias tanto en
construccion, acabados y sonido de los instrumentos para que estos cubran las necesidades de los
clientes extranjeros. Esto les dejaria tiempo a los nuevos exportadores para mejorar su técnica

mientras delegan la actividad de ventas.

En otro contexto, al recopilar el marco teérico que cubre esta investigacion me di cuenta
de 1a gran riqueza histérica que antecede a Ja guttarra y que liegé precisamente a Meéxico con la

conquista espafiola la tradicion de la fabricacion de estes instrumentos a nuestros pueblos, v fue
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precisamente Paracho el que heredara el oficio de la fabricacion de guitarras decidido asi por Don
Vasco de Quiroga.

En cuanto a la participacion de la Internet en los negocios se puede decir que el 70% de los
fabricantes esta abierto a esta alternativa y que en un futuro proximo los que aiin ng Iz utilizan ya

tienen planes para ello

Paracho tiene la fortuna de que la mayoria de sus habitantes conocen el oficio de la
lauderia, Esto hoy es motivo de orgullo para la poblacién y con justa razon, pues cientos de

pueblos mexicanos no tienen la misma suerte.

Los lauderos de paracho; debido a la situacion econdmica del pais vy a las ventajas que
significa la pujante globalizacion representada por fos tratados de libre comercio -en este caso
cetebrados entre México y otros paises-, tiene la oportunidad de exportar sus productos de calidad
a muchos paises y con esto obtener beneficios a nivel personal especialmente, ya que los materiales
los tienen, el conocimiento lo tienen, existe [a oportunidad de hacerlo, solo les falta hacer un
compromiso de calidad para obtener reconocimiento y muy buenas utilidades si se compara la
ganancia mensual de un laudero artesanal exportader con un profesionista colocado en un nivel

gerencial de cuaiquier empresa

En general el futuro se vislumbra prometedor para aquéllos fabricantes que se decidan a
dar ese gran paso hacia un compromiso con la calidad. Periodicamente se celebran cursos de
capacitacion para los lauderos de Paracho; ya sea por fabricantes extranjeros reconocidos o por
los mismos fabricanies parachenses que mas sobresalen en su arte Es cuestion de tomar la
decision y afrontar un compromiso de competitividad con ellos mismos y con los demas

fabricantes

Todo lo anterior comprueba la hipdtesis de que se puede obtener un beneficio econdmico,
un incremento en fa captacién de divisas, una mayor oportunidad de ernpleo para la poblacion
parachense que se refleja necesariamente en una mejor forma de vida de la pobiacion y

especialmente de l0s exportadores.
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RECOMENDACIONES

En varios paises del mundo como Espafia, Estados Unidos, Alemania y otros Asiaticos se
estan fabricando guitarras en gran escala, lo que confirma la popularidad de la misma en la

actualidad

Esto nos ofrece el mundo entero como mercade potencial a consumir las Buitartas gue se
produzcan en México (especialmente en Paracho en este caso) Ello significa que aungue
actualmente no podemos competir en cantidad si lo podriamos hacer en calidad, cualidad que
podria ser ensefiada a los demas fabricantes por los excelentes lauderos que hoy exportan. Ahi es

donde esta la oportunidad de mostrar al mundo lo “bien hecho en México™.

La principal problematica que tendrian que superar los fabricantes de guitarras aspirantes a
exportar seria, entonces, cumplir la calidad al 100% que se exige en el extranjero para la
aceptacidn de estos productos como instrumentos musicales artesanales {ver el concepio de

calidad que se maneja en las conclusiones).

Una opcion para combatir lo anterior serfa tomar los cursos que anteriormente se
mencionaron; en la casa de la cultura de Paracho se dan por lo menos dos veces al afio
organizados por el “Club de Lauderos,” independientemente se organizan otros por el reconocido
maestro Abel Garcia Lépez en el Centro para la Investigacion v Desarrollo de la Guitacra

(CIDEG) en Paracho Ver anexo..

No hay que olvidar también que el gobierno ofrece apoyos a través de programas que
incluyen capacitacién y asistencia a ferias internacionates donde promover y distribuir sus

productos

Independientemente también hay en Paracho agentes de ventas que se encargan de colocar

las - guitarras en el extranjero, principalmente en Estados Unidos, ya sea en casas
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comercializadoras, escuelas, entre concertistas y otros. En este punto sélo debe tenerse cuidado de
qQue se respeten las etiquetas del fabricante que significarian posibles pedidos, reconocimiento,
conexiones y tener en un momento dado la posibilidad de realizar la comerciatizacién por st

tnismos, si asi lo deciden, su propia comercializacion.

Otro servicio que brindan estas personas es la experiencia que tienen en cuanto a 1a calidad
que se prefiere en el extranjero y por lo tanto orientan a los fabricantes a través de la calificacion
de la calidad en sonido, construccién, comodidad en ¢l instrumento, etc, evitando asi posibles

perdidas de confianza por parte de los clientes que se reflejaria en una mala reputacion del laudero.

Los actuales lauderos a mi ver no enfrentan problemas, excepto, que no cuentan con el
suficiente tiempo para satisfacer las demandas de sus clientes, esto representaria una ventaja para

los proximos posibles exportadores,

Sin embargo, cabe recordar que la union hace la fuerza v los lauderos no son la excepeion,
mas si to que se pretende es cambiar la perspectiva extranjera de los productos mexicanos como lo
muestra la tabla 6B donde todos coinciden en que mucha gente se esta preparando ya para que el

mundo voltee los ojos hacia Paracho {respecto a la construccion de guitarras).

Es muy importante recordar que en la exportacién como en cualquier otro negocio hay

que invertir tiempo y dinero antes de cosechar lo sembrado.

Finalmente vale la pena repetir que si se quiere ganar dinero y se conoce un oficio en el que
se producen guitarras, el cual es un instrumento popular por excelencia v esta cobrando una gran
imporiancia actualmente en el mundo emero, no hay mas que cumpiir con los requisitos de calidad
que exige el mercado internacional. Los materiales los tiene, el conocimiento io tienen, existe la
aportunidad de hacerlo, solo les falta hacer un compromiso de calidad para obtener

reconocimienio y buenas utilidades.
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CIDEGAC.

CENTRO PARA (A IRVESTIGACION ¥V
EL DESARROLLQ DELA GUITARRA
ASOCIACION CIVIL,
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ANEXOS
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Explicaciéon de los incoterms

EXW: Lx Work ( en fabrica)
Significa que el vendedor completa su obligacion de entregar cuando ha puesto los articulos
dentro de su establecimiento ya sea en su almacén, fabrica u oficina. Ei comprador acepta
todos los riesgos y costos, incluyendo la contratacion previa del medio de transporte
requerido. Asi, no debera usarse este término cuando el comprador ne pueda efectuar directa o

indirectamente los tramites de exportacién.

FCA: Free Carrier (transporte libre de porte)
La obligacién del vendedor termina cuando entrega los articulos tramitados para su
exportacion al transportista que designe el comprador en un lugar convenido, Si el comprador
1o indica un punto preciso, ef vendedor puede escogerlo dentro del lugar o zona estipulada, en

cuyo caso la responsabilidad recae en el transportista.

FAS. Free Alongside Ship (libre jumo al barco)
Se considera que la respansabilidad del vendedor concluye cuando se han colocado los
articulos junto al barco, sobre el muelle o en las lachas de alijo en el puerto de embarque. Por
tanto, ¢l comprador asume todos los costos y riesgos por pérdida ¢ dafio de la mercancia desde
¢l momento, asi como los tramites para la exportacién. El término FAS no debe emplearse
cuando el compr‘"ador no pueda efectuar ese trimite y solo puede isarée para el transporte

maritimo.

FQB. Free an Board (litre a bordo)
Una vez que los articulos han pasado por el riel del barco en el puerto de embarque asignado,
termina Ja obligacidn de entrega por parte del exportador. El comprador tiene que asumir
todos los costos y riesgos por pérdida o dafio de los anticulos desde ese punio. Este término
requiere gue el vendedor efectie los tramites de exportacion y se usa Gnicamente en el

transporte maritimo o fluvial.
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CFR: Cost And Freight (costo y flete)
Implica que el vendeder debe pagar los costos v flete necesario para entregar los articulos al
puerte de destine. No obstante, los riesgos de pérdida v dafio de la mercancia, asi como
cualquier costo adicional que se genere después dei momento en que los articulos sean
entregados a borda del barco, se transfieren del vendedor al comprador cuando los productos
han pasado la barandilla del barco en el puerto de embarque. Este término requiere que el
vendedor tramite el despacho de exportacién y se usa solo para el transporte maritimo o

fluwvial.

CIF: Cost, Insurance And Freight (costo, seguro y flete)
En éste término, el vendedor tiene las mismas obligaciones que con el CFR, pero ademis estd
obligado a proporcionar el seguro maritimo a cargo y riesgo del comprador en caso de pérdida

o dafic de Ja mercancia durante la iravesia. El vendedor conirata y paga la prima del seguro.

CPT- Carriage Paid To {flete pagado a...)

Con éste término, el pago de flete de transporte de la mercancia al lugar asignado corre a
cargo del vendedor. El riesgo de pérdida o dafio de los articulos, ast como cualguier costo
adicional por contingencias posteriores a fa entrega al transportista, se transfiere del vendedor
al comprador si la mercancia se entregé hajo custodia del transportista.

Si se utilizan los servicios de sucesivos transportistas hasta el lugar de destino, los riesgos se
transfieren cuando la mercancia se ha entregado al primet transportista. Este término requiere
que el vendedor efectie os tramites de exportacton y puede emplearse en cualquier medio de

transparte, incluyendo el multimodal

CIP. Carriage And Insuraurance Pard To (flete y seguro pagado a..)
Et vendedor tiene las mismas obligaciones que segin el iénnino CPT, pero ademis debe
proporcionar el seguro de carga que ampare el riesgo del comprador de perder fa mercancia o
de que é.sta sufra dafio durante su trampoﬁacién. El vendedar co.ntrata al seguro, paga la
prima correspondiente y tramita la exportacion de la mercancia. Este término puede aplicarse
para cualquier forma de transporte incluyerido el multimodal.

DES: Delivered Ex Ship (entregado fuera del barco)
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El vendedor cumple su compromiso cuando los articulos estan a disposicion del comprador a
bordo del barco, sin que haya efectuado tramite alguno de importacion en el puerto asignado.
El vendedor asume los costos y riesgos por llevar los articulos al puerto de destino. Este

término se usa (nicamente para transporte maritimo o fluvial.

DAF: Delivered at Frontier (entregado en frontera)
Significa que el vendedor cumple sus obligaciones cuando los articulos estan disponibles y se
ha tramitado su exportacion en el punto asignado de la frontera, pero antes de la aduana del
pais importador. El término se aplica principalmente cuanda las mercancias se transportan por

ferrocarril o carretera, pero puede usarse en cualquier forma de transportacion

DEQ: Delivered Ex Quay (duty paid) (entregados en el muelle (Jerechos pagados))
Cuando el vendedor ha puesto los articulos a disposicion del comprador en el muelle del
puerto de destino asignado y con los tramites de importacion efectuados, se considera que ha
cumplido su obligacién. Por tanto, tiene que asumir todos los costos, que incluyen aranceles,
impuestos y cargos de entrega pertinentes, Este término no debe emplearse si el vendedor no
puede obtener, directa o indirectamente, el permiso de importacion.

Si las partes acuerdan que el comprador haga los tramites de importacién y pague el arancel,

debe usarse la leyenda “impuesto sin pagar” en lugar de “impuesto pagado”.

81, en cambio, desean eximir al vendedor de hacer alguno de los gastos de la
importacion de la mercancia (tales como el [IVA), debe especificarse “Delivered Fx Qnay, VAT
Unpaid (puerto de destino asignado), es decir, entregado fuera del muelle, TVA sin pagar

{puerto de destino asignadoj Este ténmino solo se usa en transporte maritimo o fluvial

DUU: Delivered Duty Unpaid (entregado sin impuestos pagados)
El vendedor termina su obligacion de entrega cuando los articulos estan a disposicion del
comprador en el lugar acordado del pais de importacion. El vendedor tiene que asumir todos
los costos v riesgos al efectuar los tramites aduaneros El comprador sufraga cualquier gasto
adicional y asume los riesgos por no retirar a tiempo la mercancia de la aduana

St las partes desean que el vendedor efectie los tramites aduanales y absorba los riesgos y
costos inherentes, debe afiadirse una aclaracion que lo especifique de esa manera.
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DUU: Delivered Duty Unpaid (entregado sin impuestos pagados}
El vendedor termina su obligacién de entrega cuando los articulos estdn a disposicion del
comprador en el lugar acordado del pais de importacion. El vendedor tiene que asumir todos
los costos y riesgos al efectuar los tramites aduaneros. El comprador sufraga cualquier gasto
adicional y asume 10s riesgos por no retirar a tiempo la mercancia de la aduana.
Si las partes desean que ¢l vendedor efectie los tramites aduanales y absorba los riesgos y
costos inherentes, debe afiadirse una aclaracion que lo especifique de esa manera.

Si las partes desean incluir dentro de las obligaciones del vendedor alguno de los gastos
de importacion {como el IVA), se debe afadir la declaracion pertinente: "Delivered Duty
Unpaid”, “VAT Paid “, vsea “entregado con impuesto sin pagar, IVA pagado” y luego el lugar

de destino asignado. Este término se emplea independientemente del modo de transporte.

DDP: Delivered Duty Paid (entregado con impuesto pagada)
Con este término el vendedor finaliza su responsabilidad cuando los articulos estin a
disposicion en el lugar asignado del pais de importacion. El vendedor debe asumir todos los
riesgos y costos incluyendo aranceles, impuestos y otros gastos para la entrega de los articulos,

con los tramites aduaneros efectuados para su importacion

Este término no debe usarse cuando el vendedor no pueda obtener el permuso de
importacion. Si las partes acuerdan que el comprador se encargue del tramite de {a importacién

de la mercancia y del pago del arancel, puede usarse ef término

DDU  Si las partes desean eximir al vendedor de hacer algunos gastos inherentes a la
importacion de los articulos tales como el 1VA, debera aclararse agregando la palabra
explicattva “‘Delivered Duty Paid, VAT Unpaid” (entregado con impueste pagado, IVA sin

pagar), lugar de destino asignado. En este término se usara el medio de transporte requerido.”

" Buncomext ofrece Ascsoria al roapesto, en su Contro do Sarvicios al Comoroiv Exterior.
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Modalidades de la carta de crédito

Revocables. Conforme al articulo 8 del documento UCP-500, el banco emisor puede, en
cualquier momento, modificar o cancelar las cartas de crédito revocables, sin que sea necesario
avisar en forma anticipada al beneficiario

No es recomendable que un exportador acepte vender bajo estas condiciones a menos que

tenga piena confianza en su cliente (importador)

Irrevocables. En oposicion a la carta de crédito revocable, la irrevocable tiene como
caracteristica principal que el banco se compromete en forma total y definitiva a pagar,
aceptar, negociar o cumpiir con los pagos diferidos a su vencimiento, siempre que los
documentos res;;ectivos cumplan con todos los términos y condicioties.. La dnica forma de
cancelarlos o modificarlos es cuando todas las partes que intervienen en Ja operacion expresan
Su consentimiento para ese efecto

En caso de que una carta de crédito no indicara si es revocable o irrevocable, la misma sera
considerada como irrevocable, de acuerdo con el articulo 6 del documento UCP-500

En la actualidad esta es la modalidad de carta de crédito mas utilizada, pues otorga al
exportador mayor seguridad y confianza. Adicionalmente, se debe sefialar que en la practica
casi todos los bancos ya cuentan con formatos con la indicacidn impresa de que [a carta de

crédito es irrevocable.

Notificada. La notificada es la carta de crédito exime a los bancos distintos del emisor a
todo compromiso de pago ante el beneficiario, ya que sblo se limitan a “notificar” af
beneficiario los términos y las condiciones de la operacion; el {inico banco Gue se compromete
a pagar es el emisor, pero como se sefialé generalmente este se encuentra en otro pais El gran
inconveniente de este tipo de carta de crédito es que el exportador no cuenta con la obligacién

absoluta e incondicional del banco “notificador”.

Confirmada, A diferencia de la anterior, la carta de crédito confirmada proporciona al
exportador (beneficiario) seguridad absoluta de pago. Al efecto, en el articulo 9.b. de las UPC-

500, se establece. “ La confirmacién de un crédito irmevocable por. otro banco (banco
confirmador), mediante autorizacion 6 a peticion del banco emisor, constituye un comprormiso
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en firme por parte det banco confirmador, adicional al del banco emisor, siempre que los
documentos requeridos se hayan presentado al banco confirmadar o a cualguier otro banco
designado confarme a los términos y condiciones del crédito”.

.

Por su disponibilidad de pago. Todos los créditos deber indicar claramente si se utilizan

para pago a la vista, para pago diferido, aceptacion o negociacion (art. 10 de las UPC-500)

Un gran nimero de cartas de crédito se clasifican “a la vista”, lo cual significa que el
beneficiario obtendra el pago correspondiente tan pronto como presente la documentacion en
orden y el banco pagador los haya revisado a su entera satisfaccion,

A diferencia de lo expuesto, en ocasiones tas cartas de crédito establecen un plazo de pago
al vendedor, a este tipo de operaciones se les denomina carta de crédito de aceptacion, y por lo
general los plazes transcurren a partir de las fechas consignadas en los documentos de
transporte. Asi por ejemplo, es comin que en una carta de crédito se establezca que el pago se

efectuard en 30 dias, contados a partir de la fecha de! conocimiento det embarque.

Revolventes. Generalmente las cartas de crédito expiran cuando son utilizadas, es decir, una

vez que ¢l beneficiario obtiene el pago de las mismas o cuando termina su vigencia. Pero hay
veces que compradores y vendedores requieren establecerlas con relativa frecuencia, por las
necesidades propias de sus negocios.

Cabe sefialar que esta modalidad de las cartas de crédito puede ser a su vez acumulativa o
no acumulativa. En las revolventes acumulativas, los importes ho utilizables durante el periodo
que mdique el crédito (mensual) pasaran a ingresar al limite del crédito disponible durante ¢l
siguiente periode. El no utilizar totalmente el erédito disponible en ése periodo no implica ia
pérdida de éste, sino la acumulacion para e periodo siguiente. Por el contrario, en las cartas de
crédito revolventes no acumalativas, el importe seftalado para un periodo no es acumuiable al
siguiente; si el beneficiario no dispone del importe asignado en ese periodo, perdera en ese

momento el derecho a utilizarlo.

Transferibles. E crédito documentario iransferibles es aquel que da derecho al beneficiario
a transferiflo total o parcialmente a uno o mas segundos beneficiados. Normalmente, el

beneficiario det crédito es el vendedor de las mercancias; sin embargo, por convenio entre las
partes el crédito puede estar a favor de una tercera parte.
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Es importante sefialar que en los términos de lo dispuesto en el articulo 48.C del
Documento UPC-500, el banco transferente no esta obligado a efectuar la transferencia, salva
dentro de los limites y en la forma expresamente consentidas por dicho banco. También es
importante sefialar que la transferencia puede realizarse una sola vez, por lo tanto vn segundo

beneficiarto no puede asignar a su vez a un tercer beneficiario.

Stand by, Las cartas de crédito stand by son utilizadas para garantizar el pago a un
acreedor, si su deudor incumple sus obligaciones comractuales; el tnico requisito para que el
benefictario pueda cobrarla es el que compruebe, normalmente con un documento certificado
por un tercero, que su deudor no le pagd en su oportunidad.

Este tipo de carta de crédito puede ser también utilizada en otro tipo de operaciones, que no
necesariamente se vinculan con el comercio internacional, como en la adquisicion de bienes
inmuebles, para el cumplimiento de obligaciones derivadas de licitaciones internacionales, para

capital de trabajo, etc.
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CERTIFICADO DE ORICEN ANEXOD S

ASOCIACIQN LATINOAMERICANA DE INTEGRACION
ASSOCIACAQ LATING-AMERICANA DE INTEGRACAD

PAIS EXPORTADOR: ESTADOS UNIDOS MEXICANDOS  PAIS IMPORTADOR. ...

" e
f' ;?GII

NALADI DENOMINACION OF t AS MERCADERIAS

DECLAPACION DE DRIGEN

DECLARAMOS que Iaa marcaderiasd indicadas an ef prasents larmuwlarie. correspongisnies 3 Ja Faciura Comercial

Ne. oo . cumpien con o estaplecido en ias normas de origen Osl Acuerdo | 21 oo 08 cOntormidad
con el siguiante desgiosa:
No g8
. NORMAS {3}
i .
Fegha T N
Raran sociqt letio y hrma o8 saponador o producior -+

COBSEAVACIONES

-
a
@

Norss: [ (| E3i4 ¢OlUMAS AgCE o Iraden an Que a& individuslizan Ias MErcANSrias COMPrENDIGAs BN 8} Dresents Carliheada.
En casp dp ser insylicienip. 38 contNuAA ia Indwiduabzacidn ga lag rercadarias en g amplares suciementsnod de ese
cerificado, numerados corfeiativaimants.
[ 2} Espacilicar si s tratm g un Acusrdo de sicance reqonal 0 &8 AICANCE DIFCIAl. INECANOO NMUMEC 08 ragIso
[ 1) Er esla cotumna sa idennficary i norma de ongen coh que Cumpis cads mercaderis individualizads DO SU NUMES de
orden.
— EMprmulang ng pootd Hr8SSNIAT raspAdUTas, LACNACUIAL O enmisndes. 240-01



CERTIFICADO DE ORIGEN DE LA ASOCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRACION
INSTRUCTIVO DE LLENADO
(240-031)

Pais imporiador
Anotar el nombre del pais importador.

Nuimero de orden
Anotar ¢l nimero de orden {esta columna indica ef orden en

que s individualizan las mercaderfas comprendidas en el certi-
ficado).

NAIADY

Anotar Ja fraccién de la Nomenclatura de la Asotiacién Lau-
noamericana ds Integracion (NALADI) que corresponde al pro-
aucto o productos.

Denominacidn de las mercancias
Anotar la denominacién de 1as mercancias e inmediatamente

después trazar una linea de cancelacién (io anotado bajo esta
linea serd nulo).

Nimero
Anotar el nimero de factura comereial.

Acuerdo (3)

Anatar el ntimero de Acuerdo que corresponda 4l {los) producte
{5) v que se encuentra sefialado en el cuestionario para gestio-
nar certificados de origen de ALADL

Ntinero de orden
Anotz: el niimero de order: {este punte debe coincidir con €l
niimero de prden anterior).

Normas

Anotar la norma de origen aplicable a cada mercancia,
individuatizada port su ndmero de orden {esta rorma de origen
aparece en 12 copia de su cuestionario para gestiona: el certifi-
cado de origen ALAD:, autorizado por el Depantamenio de Cent-
ficados de Origen).

Fecha
Anotar la fecha de presentacién del cenificado de origen ALADL.

Razon social, sello y firma del exportador o productor
Anotar la razén social v la firma de 12 empresa exponiadora

Observaciones
En caso de que l2 mercancia a exponar no esié concesionada
por ¢l pais impartador, anotar en Observacionss la sigusente Je-
yenda: -

El producte amparago en ] presente certificadc no ha recibido
concesiones por pare de

por Io que se expide Gnicaments para hacer cnSIar Gue se cum-
ple con las normas de origen vigentes en ALADL

Certificacitn de origen
Sglo para uso oficial.

Observaciones

a) E} formulario no podré presentar raspaduras, tachaduras o
enmendaduras y deberd ser Henada con un solo tipo de mé-
quina.

b) El certificado debe solicitarse previamente a caga embarque.

¢) En case de exiravio o destrueci6n de! certificado, una vez
expedido éste s podrd solicitar un duplicado, por lo que tes-
drd que itenar nuevamente &l certificado con la palabra OU-
PLICADO £n Ja parte superior derecha y en Observaciones if-
dicar:
E) presente certficaro es duplicado del original owrgado e
dia
v se expide ! presente a peticidn de la empresa interesada.

d) En caso de que ¢ ceniificado no sea utilizado, o sea rechaZ#
do por las autotidades aduaneras del pais importador, se de-
herd de reportar de inmediato 2 la oficina que expidi6 dicn0
certificado,

L
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ANEXO?
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GENERALIZED SYSTEM OF PREFFRINCES
CERTIFICATE OF QRIGIN
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FORM A
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AL AV MY

\ 1 Exportador (Nombie, a.reccidn compieta, . as! T 2 Mumeto

% |

! |

Tz - -

4 Desunatano (Nombra, diraccitn cormpleta, pais)
CERTIFICADOQ
RELATIVO & DETERMINADQS PRODUCTOS HECHOS A
MANQ
JHANDICRAFTS]
axpedide para 1a cbiencion del beneiecio del
séqumen arancelerio preferencial an 2
Comunidad Europes
| 4 Feis gs fsoncacian ) 5 Pais de desLN0

e
£ Luger y techa de efmbargue - medio de transpand 7 Dalos sutiemeniarnos

]
I
e .
8 Mascas y bumeracion - numelc y nalyraleza te '05 Dulios - 9 Cunbtnd 10 Vaier
NESIGMACION DETALLADA OE A5 MERCANC.AS "

T 25400 DE LA AUTORIDAD COMPETENTE
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1-NOHGRE YDIRECCION DE LA EMPRESA EXPORTADORA 2-+ NOMARE Y DIRECCION DEL CONSIGNATARIQ j
kbbbl
3 fs.- S - canTiDAD | 7 NUMEROD
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Expaortacién de Guitarras
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Exportacién de Guitarras
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Universidad Michoacana
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* Para el caso de Estados Unidos estas regulaciones se pueden consultar en Food
Labelling/Mutricional Quality Guidelines for Foods. 21 Code of Federal Regulacions, U.S.
Goverment Printing Office, Chapter | -Food and Drug Administration, Department of Healt and
Human Services. Part 100 to 169 Revised as of April 1, 1994

** Para el caso de Canadi, estas regulaciones se pueden consultar en el Nutrition Labelling
Handbook, Food division Costumer Branch, Costumer and Corporaie Affairs Canada. November
1992

* ** ¥ Serie Documentos Técaicos Formacion del precio de exportacidn, Bancomext.
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