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INTRODUCCION

El presente trabajo es el resultado de un proceso de investigacién
documental que se refiere a la exportacién de Mezcal a la ciudad de Munich-
Alemania, tomando en cuenta que existe un Tratado de Libre Comercic con la
Union Europea (TLCUEM), y que se debe cumplir con los requisitos necesarios
para poder llevar & cabo dicha exportacién.

Sin embargo para delimitar el nicho de mercado del Mezcal mexicano
fue necesario analizar aspectos ambientates, sociales, econdmicos, politicos y
culturales de Alemania.

La eleccion del Mezca! fue porque es un producto 100% mexicano, con
un sabor mistico que cuenta con su propia denominacién de origen .

Para desarrollar éste proyecto fue necesario recurrir a un marco
metodolégico, el cual se divide en dos fases: el marco de referencia y el caso
practico. Los tres primeros capitulos presentan la situacion del comercio
exterior de México, los procedimientos y el marco juridico a que debe sujetarse
tal comercio y las bases tedricas para realizar el andlisis estratégico en una
empresa. En el caso practico se parte de fa existencia de uné empresa ficticiay
se desarrolla su plan de exportacién de Mezcal a Alemania, utilizando datos y
documentos también ficticios.

Asi pues dichos capitulos son atravesados por un enfoque primeramente
descriptivo, ya que abarcan en el primer capitulo desde el surgimiento del
comercio exterior, la inclusidén de México en la globalizacion, los Tratados
Comerciales que tiene México firmados con diferentes paises; en el segundo
capitulo los tramites aduaneros, regulaciones arancelarias y no arancelarias,
los documentos necesarios a los que deben sujetarse los exportadores
dependiendo del tipo de producto y el lugar de exportacién y los organismos e
instituciones de apoyo, asi como en el tercer y cuarto capitulo los aspectos
administrativos y productivos de la empresa hipotética, para poder determinar
ia dimensién de su potencial exportador; los recursos de mercadotecnia que
deben seguirse para poder lograr el objetivo, asi como la definicion del precio




de exportacién, jos documentos que se presentan para realizar el despacho
aduanal de exportacién y la eleccién del medio de pago.




OBJETIVO GENERAL:

Desarrolfar un plan de exportaciéon de Mezcal a la ciudad de Munich,
Alemania considerando la existencia de un Tratado de Libre Comercio con la
Union Europea (TLCUEM), con objeto de conocer todos los elementos que
deben considerarse para poder realizarlo. '

OBJETIVOS PARTICULARES:

1. Analizar y determinar el nicho de mercado donde existan condiciones para
poder exportar Mezcal mexicano que cumpla con o gue requiere ef
mercado de destino a un precio competitivo.

2. Conocer el proceso exportador considerando como mercado meta Munich,
Alemania.

3. Analizar el potencial exportador de la empresa “Mezcal éjutla. SAdeCV."
para conocer sus posibilidades de aprovechar la oportunidad detectada en
Munich, Alemania.




CAPITULO 1. CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR.

El comercio exterior e internacional, surge cuando se da la necesidad de
intercambios comerciales entre paises para el desarrollo, crecimiento y solvencia
de los mismos.

Asi pues, se define al comercic exterior como «..el conjuntc de
transacciones comerciales que realizan todos los paises del mundo entre si. El
comercio internacional estd representado por las importaciones y las
'exporraciones de los paises. Algunos aspectos importantes que es necesarno
estudiar en el comercio mundial son: volumen de importaciones y exportaciones,
aranceles, tipo de cambio, division internacional del trabajo y transporte”.

En este capitulo, abordo la historia de la Globalizacion en México, desde su
origen hasta la actualidad, asi también me remito al esquema de la Balanza de
Pagos vy la Politica Comercial de México; ya que esta ayudara a comprender el
estado econémico actual del pais, es decir, de como México ha logrado
introducirse en el mercado internacional, y de como los politicos que han
gobernado por sexenios han confrontado la situacion econémica de nuestro pais y
que a pesar de las devaluaciones de la moneda mexicana, México es considerado
como un pais exportador a diferentes paises del mundo. Asi mismo haré mencion
a los Tratados de Libre Comercio que tiene México con otros paises, con la
pretension de alcanzar el objeto de estudio del presente, me refiero a incrementar
el rubro de exportaciones en la Balanza de Pagos de nuestro pais, mediante la
exportacion de mezcal a Munich Alemania.

Para lograr la exporacién del producto es necesario revisar los
procedimientos administrativos y el marco juridico a seguir, mismos que se

trabajaran en el siguiente médulo.

! ZORRILLA, Arena Santiago y José Silvestre Méndez Morales, Diecionario de Economia, Edtorial Limusa Noriega, (2* ed),
México, 1994, p.28




1.1 GLOBALIZACION.

Dentro de este se revisan aspectos del Socialismo Real en el afio de 1989,
mismo que decae siguiendo a lo que se le Hamo el paradigma de! £omuUNismMo,
caracterizado por una teérica propiedad publica de los medios de produccion,
sustituido y proclamado posteriormente por “Alfan Bloom™, la victoria total del
Occidente y sus valores neoliberales en la guerra fria.

El acontecimiento mas marcado de este proceso seria la caida del muro de
Berlin. No solo en los paises del telén de acero se percatd una rapida transicién
hacia la economia de mercado, sino que también en las estructuras sociologicas y
econdmicas de muchas sociedades nacionales, los blogues sociales se enfrentan,
y en las Gltimas décadas desaparecen, es decir, se da completamente un giro
social, puesto que avanza la clase media dando un paso al sector de servicios.
Manifestandose la desaparicion de la mayoria de los paises socialistas, y 1a
entrada de paises capitalistas como Asia y América Latina al mercado econdémico,
asi como la volatilidad de las fronteras econdmicas, que multiplican en forma
exitosa los mercados econdomicos, dando origen a la globalizacion con la
participacién de ia poblacion mundial en el comercio internacional. A partir de las
siguientes causas: la rapida apertura econémica, el intercambio de mercancias y
servicios, la liberacion de los mercados de capitales que integran las bolsas de
valores de cada pais y las plazas financieras y por ultimo la inclusiéon de la
tecnologia para la propagacion de los mercados.

Se puede mencionar que en la historia mas cercana de ia globalizacién se
consideran tres movimientos de apertura econémica:

1) En los afos 60", Hay un intercambio entre los paises mas ricos con un sistema
monetarioc con tipos de cambio fijos organizada en la Organizacion de

Cooperacién para el Desarrolio Econdmico (OCDE).

: ESTEFANIA, Joaquin, La Nueva Economia, Editorial Debate, (3° ed), Espaia, 1997, p.11.




2) A principios de ios afos 80'. Se da un movimiento de desaparicion de
fronteras, el cual es apoyado por empresas multinacionales y en el que la
moneda nacional va cayendo poco a poco en un activo representativo de la
riqueza de un pafs.

3) Una década mas tarde se ve con mayor rapidez |a unificacion de la economia
mundial basandose en la agilidad de los movimientos de capitales y en la
revolucion informatica.

Por lo tanto e! autor Joaquin Estefania define a la globalizacién economica
como “..el proceso por el cual las economias nacionales se integran
progresivamente en el marco de la economia internacional, de modo que Su
evolucién dependeré cada vez méas de los mercados internacionales y menos de
fas politicas econdmicas gubernamenta!es”.3

Cabe mencionar que las transacciones financieras diarias de una nacion,
equivalen a la produccion de bienes y riquezas del pais. Asi pues, la globalizacidn
ha aprovechado el desarrolio explosivo de dos sectores: los mercados financieros
y los medios de comunicacion.

Por otra parte, los medios de comunicacion han influido en la globalizacion
de los mercados originando una transformacion, ya que a finales de siglo sé esta
dando una revolucion en la tecnologia que acompafiada de la informacion se
encuentran entretazadas.

Uno de los principales ejemplos de tecnologia e informacion entrelazadas
es el Internet, en donde a través de este existe una comunicacion con exactitud
sin distancias ni tiempo. La nueva utopia es la de un mercado lleno de informacion
y comunicacion sin fronteras gracias a las redes electronicas, que a su vez, por
medio de la revolucién multimedia proporciona el soporte tecnolégico a un
mercado globalizado, en donde los movimientos financieros y de capital se

mueven rapidamente.

3 BID, p.14




La transferencia de tecnologia ha contribuido al proceso de industrializacion
de México: aunque esta importacién nos ha vuelto cada vez mas dependiente,
porque no somos capaces de producir internamente lo gue el pais requiere, asi la
compra de tecnologia que hacen los empresarios mexicanos nos permite adquirir
entre otros lo siguiente: ingenieria basica y de detalie, instalacidn de equipo
necesario, tecnologia de proceso, programas de capacitacion, etc.

Con la globalizacién de los mercados se agiliza la riqueza de cada pais y se
facilita el mercado sin fronteras, es decir, sé internacionaliza y da la alternativa a la
economia de los capitales de fluir a paises emergentes, lo que les permite
financiar su deuda y facilitar el crecimiento de sus economias.

Ahora bien, es importante mencionar que cuando un pais es atacado por
una especulacion financiera en donde ante movimientos enormes de miles de
millones de dolares puede hacer caer a las monedas mas fuertes, el gobierno de
un pais, en lugar de dedicar tiempo a la administracion de sus ciudadanos, debe
dedicar todos sus esfuerzos y divisas a la defensa de su moneda para evitar la
salida de capitales que puedan repercutir en consecuencias desfavorables para la
estabilidad econdmica de! desarrollo de un pais. Un gjemplo tipico es el que tuvo
México en la crisis de 1995, en donde algunas de las causas fueron las siguientes:

“Aplicacién de medidas de politica econdmica neoliberal, de acuerdo con los
dictados del FM! (Fondo Monetario Internacionai), y del Banco Mundial, por lo
menos desde 1982. Estas medidas favorecen el libre comercio, el desarrolio
del mercado y la venta de empresas paraestatales.

- Demagogia econbmica de los funcionarios de la administracion anterior. No se
informo a la sociedad de muchas decisiones de politica economica, ¢ bien se
sobrevaloraron muchas mediadas y se minimizaron otras (faité veracidad en lo
referente al comportamiento de las variables macroeconomicas).

- Excesiva apertura comercial (algunos autores fa llaman indiscriminada) desde
que México participa en el GATT, (Acuerdo General de Aranceles y




Comercio), y reforzada por el TLC (Tratado de Libre Comercio), (en 1994 el
déficit en cuenta cormente fue de 28 863 millones de dblares).

- Sobreendeudamiento publico externo (mas alia de las posibilidades de pago),
incrementado por la deuda via Tesobonos y documentado en dblares a corto
plazo y que hemos tenido que pagar en este 1995,

- FElevado incremento del endeudamiento externoc de empresas privadas y de
bancos, que repercute en aumento del servicio de la misma deuda e inclusive
en la imposibilidad de pagar de muchas empresas.

- Sobrevaluacion del peso en forma iresponsable, Ia devaluacion de diciembre
de 1994 se debid haber realizado mucho tiempo atras.

- Politica econémica que fomenta y estimula las actividades e inversiones
especulativas en perjuicio de las productivas. El ejemplo mas notable lo
representan las inversiones extranjeras en la Bolsa Mexicana de Valores y
casas de bolsa.

- El costo de la especulacién se ha refenido a la sociedad a través de diversos
mecanismos que el sistema financiero y el propio gobierno han desarrollado en
fos ultimos tres sexenios, incluyendo el actual.

. Dada una situacidn de emergencia y grave caida de las variables
macroecendmicas, el actual gobierno implanta un programa de emergencia
gue es recesivo y esta afectando a la planta productiva, la industria, ef campo,
los servicios, el nivel de empleo, los salarios, las ventas, el consumo, Ia
demanda interna y desde luego, tiene como corolario la reduccitn de los
niveles de vida de millones de mexicanos”.*

La globalizacién de la economia no soto debe significar la explotacion global
de los mercados sino que también debe cuidar el aspecto humano de los paises,

ya que en los Ultimos afios mil millones de personas padecen de hambre la cual se

4 MENDEZ, Morales José Silvestre, Problemas Econémicos de México, Editorial Mc Graw-Hill, (3" ed), México, 1997,
pp.377,378
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puede solventar con soto un 2% de la produccidn mundial de grano, lo que es
imposible hacerse solo tomando en cuenta las tendencias del mercado. Como
consecuencia de todo lo que conlleva a ta explotacion y descuido del aspecto
humano los movimientos migratorios se han multiplicado, es decir, los ciudadanos
del mundo cuentan muy poco ante el poder del mercado, no cuentan con la
libertad de sus derechos y deberes como ciudadancs y personas ante ia
arbitrariedad de la economia.

El intercambio mundial de bienes y servicios ha beneficiado a sectores
pertenecientes a lugares lejanos en donde hubiese sido imposible cruzar con
barreras arancelarias y fronteras, con la ampliacion de caminos para los flujos de
rigueza.

En los afios 80’s surge la revolucion conservadora siendo |a base tedrica de
la globalizacién en los Estados Unidos con Ronald Reagan y el Reino Unido de
'Margaret Thatcher; liberales y conservadores apoyan el sistema de mercado
global y defienden atgunos puntos, por mencionar aigunos:

a} “Achicar el Estado es agrandar fa civilizacion,

b) Sé acabo la historia; la sociedad serad siempre capitalista 'y liberal,

¢} Siempre habra desigualdades porque estén en la naturaleza humana,

d) Globalizacién: el nacionalismo economico es una expresion retrograda que
debe desaparecer,

e) £/ capital extranjero es fa solucién; por tanto, hay que desregular del todo el
sistema financiero...”

Ahora bien el sistema capitalista ha demostrado ser el mas acertado en la
promocion de la riqueza y el bienestar de las masas. La tesis defendida del
capitalismo por Arthur Seldon se creia solo un ideal utopico en donde se hacia
burla a los intelectuales liberales, colegas de las universidades de pensamiento
colectivista les daban {a espalda a los académicos liberales, se rechazaban a

escritores liberales y se les consideraban ignorantes sin capacidad de

* ESTEFANIA, Joaquin, op.cit., p.37




comprension. Todo esto termino convirtiendo tas propuestas tedricas en doctrina
oficial de muchos gobiernos, universidades e instituciones internacionales.

En si, la globalizacién ha sufrido cambios muy considerables que pérmite
entre los paises un libre intercambio de mercados competitivos en donde se debe
cuidar la estructura econdmica del pais para mantenerlo estable y a la vanguardia,
asi como el bienestar social del mismo, teniendo en cuenta que la globalizacion es
de mercados y capitales, no de personas.

1.2 BALANZA DE PAGOS.

El documento en donde se analiza la estabilidad econémica de un pais es
la Balanza de Pagos por medio del Producto Interno Bruto (PIB) quedando asi
registrados los efectos del conjunto de medidas fiscales y administrativas que el
gobierno de cada pais utiliza para regular y controlar el intercambio de bienes y
servicios con el mundo exterior, a lo que se le llama Politica Comercial gue
abordaré mas adelante.

En este sentido, la Balanza de Pagos es un documento donde queda
sintetizado el registro de las transacciones econdmicas de un pais con sus
contrapartes.en el resto del mundo en un periodo determinado (generalmente un
afo), representadas por las compras y ventas de mercancias, movimientos de
capital y transferencias de tecnologia.

La Balanza de Pagos, acompanada de los principios de contabilidad
generalmente aceptados para su elaboracion, se puede comparar con el balance
general de una empresa, asi pues la Balanza de Pagos es el balance general de
un pais. Dentro de dicha balanza lo mas importante es el signc de las cuentas, y
cuando se obtiene de ellas un déficit, entonces, estan en cifra negativa, y las
cuentas con superavit estan en cifra positiva; y de estos datos se derivara un

andlisis e interpretacién de la situacién economica de un pais.

13




La Balanza de Pagos se divide en:

- Balanza en Cuenta Corriente: Se integra por todas aquellas transacciones que

representen compras o ventas de mercancias y servicios al exterior; esta a su

vez se encuentra representada por rubros.

RUBROS EN JNGRESOS
1. Exportacién de mercancias.
2. Saervicios no factorlales.

a}  Servicios por transformackin
b) Transportes diversos

¢}  Visjeros al imetior

d)  Viajeros fronterizos

e)  Olros servicios

3. Setvicios factorisles.

a}  Intereses

4.  Transterencias,

RUBROS EN EGRESOS
1. Importaciones de mercsncias (LAB).
2.  Servicios no factoriales.

a) Flates y seguros

b}  Transportes diversos

€)  Viajeros sl exterior

d)  Visjeros fronterizos

o) Otros servicios

3. Servicios faci: (iales.

a)  Financietos

. Utilidades remitidas

. Utidades reinvertidas

. intereses

. Comisiones

b} Nofinanciercs

4. Transterencias.

- Balanza de Capitales: Se registra la entrada y salida de divisas del pais, por

conceptos relacionados con inversiones y prestamos ganancias @ intereses

que se generen; esta a su vez se encuentra integrada por rubros.

LARGO PLAZO

Pasivos
Sector bancario

Sector no bancanio
Otros Pusives
Actives

CORIO PLAZO

Pasivos

Sector bancari

Sector no bancaric

Redocumentaciones y otros financiarmientos
Activos

- Otros renglones: Errores y omisiones y Banco de México

a) Errores y Omisiones: Se registran los faftantes no contabilizades, asi mismo

también se incluyen el contrabando y la fuga de capitales, cifras por las

cuales no existe una contrapartida.




b} Banco de México: Se encuentra integrado por aspectos como son, la
variacién por la reserva bruta, compraventa de oro y plata y ajustes por
valoracion.

Historicamente nuestro pais se caracteriza por mantener un déficit
persistente en la Cuenta Corriente, lo que da como resultado una competitividad
internacional escasa, tal motivo obliga al pais a recurrir at endeudamiento externo.
En este sentido la Balanza de Pagos en México se encuentra “...en desequilibrio
cuando el saldo neto de la cuenta corriente no se contrarresta plenamente con un
saldo opuesto en la cuenta de capital a largo plazo, la Balanza de Pagos tiene
superavit cuando se obtiene un incremento en fa Reserva Internacional y tiene un
déficit si decrece tal reserva”®

El principal problema que padece nuestro pais y se repercute en la Balanza
de Pagos es la inflacién, que es el crecimiento generalizado de los precios, asi
como ia gran dependencia tecnoldgica, la cual ya se menciono en el tema de
Globalizacién.

Ahora bien, como ya es bien sabido gue nuestro pais generalmente tiene en
la cuenta corriente de la Balanza de Pagos un déficit, @s importante mencionar
que se puede revertir si las exportaciones son mayores que las importaciones,
dando como consecuencia la competitividad de nuestros productos en el exterior.

Como ejemplo mas reciente se muestra en el siguiente cuadro cifras
comparativas de la Balanza de pagos en los afios de 1998 y 1999, proporcionado

por el Banco de México.

Balanza de Pagos
Presentacion Tradicional
Millones de Ddlares

18958 1992

CUENTA CORRIENTE -18,726 40 -14,012.80
« Ingresos 140,473.00 159,893.00
| Exportaciones de mercancias 117,45960| 13670340
Servicies no factoniales 11,926.90 11,897.60
Turistas 6.037.60 5 860.40
Excursionistas 1.859.80 1.717.20
Otras. 4,029.50 4311.10
Servicios factoriales 5047.10 4.951.90
Intereses 4,034.30 4,149.30

¢ FLORES, Paredes Joaquin, E1 Cofiexio del Comereio Exterior de México, México, UNAM FES-C en prensa, p.40




Otros 1,012.80 802.70
Transfarencias 6,039.50 634010
« _Egresos 156,199.40 173,905.80
impottacionss de mercancias 125,373.10 142,063 80
| Servicios no factoriales 12.486.30 13.516.80

Fletes y seguros 3,699.10 4100.20
Turistas 2,060.60 1,846.10
Excursionistas 2,207.20 2590.90
Ctros 4519.30 4 870.60
Servicios factoriales 18,313.00 18,300.10
intereses. 12,481.90 12,877.00
Qtros 5831.10 5323.20
Transferencias 27.10 2510
CUENTA DE CAPITAL 17 .484.50 14,141.80
»  Pasivos 17,033.00 16,781.50
Endeudamierto 6.173.70 1,312.80
Banca de desamollo ~124.90 -1,774.50
Banca comercial -927.80 -1,720.50
Banca de México -1,071.60 -3,684.70
Sector publico no bancario 2,433.00 1,707.10
Sector privade ne bancario 6,465.00 6.785.40
Inversion extranjera directa 11,310.70 11.568.10
Mercado accionario -665.60 3,769.20
Mercado de dinero 21410 131.40
*  MActivos 431.50 -2,639.70
En bancos del exterior 155.40 -1,672.00
Créditos def exterior 326.80 425.00
Garantias de deuda externa ~768.70 -835.80
Ofros 715.00 556.90
ERRORES ¥ OMISIONES 400.40 483.10
VAR. DE RESERVAS INTERNACIONALES NETAS 2,136.80 593.60
AJUSTES POR VALORACION 1.50 -1.40

Fuente: Banco de México

1.3 POLITICA DE COMERCIO EXTERIOR DE MEXICO.

La Politica de Comercio Exterior, es el conjunto de acciones en materia de
importaciones y exportaciones de mercancias y servicios que realiza un Estado,
con el fin de contribuir al desarrollo socioeconémico de un pais, dicha politica esta
determinada por el gobierno que exista en ese momento.

A continuacidon menciono las principales corrientes tedricas sobre el
comercio internacional que atafen al presente,

» Mercantilismo y Libre Comercio, de la Colonia al Porfiriato.

En la épaca colonial, el comercio de la Nueva Espaiia acompafiado de la

metrépoli espafiola se puede definir como la explotacion de la fuerza de trabajo en
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condiciones de esclavitud y el saqueo de los recursos naturales del pais por los
espafoles conquistadores.

En 1821 la Independencia Politica de México rompe con el monopolio
comercial y coincide con la llegada de |a corriente librecambista al pais. Asi pues
en esta época se consolida la dependencia externa a través de la Inversion
extranjera y el intercambic comercial.

» Periodo Postrevolucionario.

Durante este periodo que abarca de 1910 a 1920 se interrumpio el
comercio exterior de México, en realidad no se puede definir una politica ante este
respecto, existen estadisticas que revelan el crecimiento de las exportaciones de
petrélea crudo.
> El Proteccionismo Comercial de 1940 a 1970.

De 1940-1946 en &! sexenio de Avila Camacho coincide con la etapa de
mayor beligerancia de la Segunda Guerra Mundial. Con las inversiones europeas
y norteamericanas en el pais gracias a su estabilidad politica se inicia un largo
periodo de sustitucion de exportaciones, que se complementaria con medidas
proteccionistas como son los aranceles elevados, un sistema de cuotas y
permisos previos para importar, programas gubernamentales de fomento al sector
industrial como donaciones de terrenos, preferencias y exenciones fiscales
temporales. El éxito de esta politica se manifesté en un saludable crecimiento de
la economia y del empleo en nuestro pais.

» Apertura Comercial y Globalizacidn Economica.

En el afio de 1979 entra en vigor la Ley de Acuerdos Comerciales de
Estados Unidos, lo que obliga a los paises con guienes comercia México a
eliminar los subsidios a la exportacién y determina gue las controversias sélo
seran resueltas en el seno del GATT.

Ahora bien en 1982 et gobiernc de Miguel de la Madrid inicié un proceso de
apertura comercial, en el afio de 1983 este proceso se llama racionalizacién de la
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proteccién que inicio como justificacién a una parte de la estrategia contra la
inflacién.

En 1985 la apertura comercial se acelera y al finalizar el afio mas del 80%
de las fracciones arancelarias que antes de 1983 requerian permiso previo para
importar, se sustituyen por aranceles y estos se reducen a un maximo del 20% ad
valorem.

En 1986 México firma el protocolo de adhesion al GATT y es aceptado
como pais en desarrollo reconociendo como sectores estratégicos a la agricultura
y los energéticos; se obtiene una concesion para que queden protegidas unas
ramas industriaies dominadas por corporaciones transnacionales como es el caso
de la industria automotriz y farmacéutica.

Con la combinacién de la apertura comercial, el estancamiento economico,
la inflacién y ia depreciacién del tipo de cambio reducen las importaciones y
produce un superdvit en la balanza comercial a excepcién del afo de 1987 en el
que se devalla el peso mexicano.

En el afio de 1988 se logra reducir la inflacién al 20% y se logra gque la
economia vuelva a crecer, alentando y justificando al nuevo gobiemo para que a
partir de 1989 insista en la apertura comercial y las medidas macroecondmicas
para profundizar en el modelo necliberal.

El gobierno salinista negocia con Chile un Acuerdo de Complementacion
Econémica en el marco de ALADI, que entra en vigor en 1992 y, el Tratado de
Libre Comercio de América del Norte (TLCAN). El resultado desfavorable de esta
apertura comercial fue el crecimiento enorme de las importaciones. El déficit
comercial y de la cuenta corriente de la Balanza de Pagos de Mexico llegaron a
niveles muy altos en la historia de nuestro pais en 1994.

En el gobierno de Ermesto Zedillo se continda con la politica neoliberal la
cual incluye el seguimiento y el profundizar la apertura comercial con ia firma de
diferentes Tratados de Libre Comercio de distintos paises, los cuales a

continuacién se mencionan.




1.4 PRINCIPALES TRATADOS COMERCIALES.

Ciertamente nuestro pais esta sumergido en el proceso de globalizacion
que se vive en el mundo; el libre comercio entre paises, es el paradigma actual y
el gobiemo mexicano lo ha adoptado a partir de 1983 como parte de la politica
economica, Hasta 1998, México tenia firmados Tratados de Libre Comercio con 8
paises del Continente, en el afio 2000 firma con 15 paises europeos el Tratado de
Libre Comercic con la Unién Europea, lo mismo sucede con Israel. Termina de
negociar a finales del 2000 un TLC, con Guatemala Honduras y el Salvador,
conocido como el “triangulo del norte centroamericano’, asi como con la
Asociacion Europea de Libre Comercio (EFTA), que agrupa a cuatro paises
europeos,

Las negociaciones internacionales de México son fundamentales en la
promocién de las exportaciones y constituyen un instrumento importante en la
estrategia de crecimiento y modemizacién del pais.

Con el objeto de ampliar y diversificar los mercados de exportacion, México
tiene en vigor Tratados de Libre Comercio con Estados Unidos y Canada,
Colombia y Venezuela, Costa Rica, Bolivia, Nicaragua y Chile. Asimismo, se han
suscrito Tratados con la Unién Europea e lIsrael {como anteriormente se
mencionaron), mismes gue entran en vigor a partir de! 1° de Julio del 2000.

Todos los Tratados de Libre Comercio cuentan con ciertas caracteristicas y
cada Tratado debe incluir una serie de previsiones y reglas para alcanzar el
objetivo que se pretende, que es el de crear una zona comercial libre de
restricciones arancelarias y no arancelarias entre 2 o mas paises para ampliar el
tamafio del mercado que cada uno de ellos representa.

A continuacion menciono las fechas en las que entran en vigor los Tratados
que tiene México firmados.

a) TLC de América del Norte. Entra en vigor en 1994.
b) TLC México-Bolivia. Entra en vigor en 1995.
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¢) TLC México-Costa Rica. Entra en vigor en 1995.

d) TLC México-Gpo. de los Tres/México, Colombia y Venezuela. Entra en vigor en
1895,

e) TLC México-Nicaragua. Entra en vigor 1998.

f) TLC México-Chile. Entra en vigor en 1992 como Acuerdo de Complementacion
Econdmica y en 1998 se convierte en TLC.

g) TLC México-Israel. Entra en vigor en el 2000.

h) TLC México-Union Europea. Entra en vigor en el 2000.

i) TLC México-Guatemala, Honduras y el Salvador. Entrara en vigor en el 2001.

j} TLC México-EFTA con Noruega, Suiza, Isiandia y Liechnstein. Entrara en vigor
en el 2001.
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CAPITULO 2. PROCEDIMIENTOS ADMINISTRATIVOS Y MARCO JURIDICO.

En este capituto abordo todos los procedimientos administrativos y el marco
juridico que debe seguir el exportador, abarcando las reglas de origen para
determinar si un producto es o no originario del pais importador, las regulaciones
arancelarias y no arancelarias a las que deben sujetarse los productos
dependiendo del tipo, los trémites aduaneros que deben realizarse para poder
lograr una exportacion, los programas e instituciones de apoyo con los que
cuentan los exportadores y los términos de negociacion que deben adaptar los
exportadores dependiendo del pais y el medio en que se vaya a exportar.

21 REGLAS DE ORIGEN.

Las Reglas de Origen, son los requisitos minimos de fabricacién con los
que debe contar un producto para ser considerado como originario de la region a
la que pertenece, las cuales establecen que mercancias califican como criginarias
y excluye a los bienes de otros paises de las preferencias arancelarias.

Para poder saber si un producto es originario © no de la regidon, el
exportador debe basarse en los siguientes articulos:

Art.401 Bienes Originarios, del Cédigo de Valoracién Aduanera del Acuerdo
General de Aranceles y Comercio (GATT), un bien se considera originario de
territorio de una parte siempre que:

a) El bien sea totalmente obtenido o producido en el territorio de una o mas de las
partes o paises.

b) Cuando cada uno de los materiales no originarios que se utilicen en la
produccion del bien sufra un cambio.

¢} El bien se produzca totaimente en territorio de una o mas de las partes.

Ahora bien, cada una de las partes dispondra que los exportadores o
productores del bien calculen el valor de contenido regional establecido en e} Art.
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402 de dicho ordenamiento sobre ta base del método de valor de transaccion o del
método de costo neto, segun se requiera.

Para poder tlevar a cabo cualguiera de estos métodos, es necesario aplicar
las férmulas correspondientes de cada uno:

- Férmula para calcular el método de valer de transaccion;

VCR= VT-VMN x 100
vT

- Férmula para calcular el método de costo neto:

VCR= CH-YMN x 100
CN

En donde:

VCR= Valor det Contenido Regicna!l expresado en porcentaje.

VT= Es el Valor de Transaccion del bien.

VMN= Es ei Valor de los Materiales no Originarios utilizados por el productor en la
fabricacion del bien.

CN= Es el Costo Neto del Bien.

Entre estos dos métodos existe una diferencia, es decir, en el método del
valor de transaccion el exportador puede considerar como originarios los gastos
de promocién, venta y otros, asi como las utilidades obtenidas por la venta, al
contrario del método de costo neto, en donde tales gastos no se consideran como
originarios.

Para que un exportador mexicano pueda demostrar que su producto es
originario tiene que presentar un certificado de origen en el cual se especifican las
caracteristicas con las que un producto se califica como originario de la region, del
cual se habla mas adelante.

Ahcra bien, el Mezcal cuenta con su denominacion de origen, registrada el
9 de marzo de 1995 por la Organizacion Mundial de la Propiedad Intelectual con
sede en Ginebra Suiza. Gestionada por e! Instituto de la Propiedad Industrial del
Gobierno Federal a peticién de los productores de Mezcal y del Gobierno del
Estado de QOaxaca representado por la Secretaria de Desarrolio Industrial y

Comercial.
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Se entiende por denominacion de origen el nombre de una region
geogréfica del pais que sirve para designar un producto originario de ia misma y
cuya calidad o caracteristica se deben exclusivamente al medio geografico
comprendido en éste los factores naturales y humanos.

Para los efectos de esta declaracion de proteccion Denominacién de Origen
Mezcal, se establece como region geografica la comprendida por los Estados de
Oaxaca, Guerrero, Durango, San Luis Potosi y Zacatecas, particularmente en el
Estado de Oaxaca la zona denominada “La Regién de! Mezcal" incluys los
Distritos de Sola de Vega, Mighuatlan, Yautepec, Tlacolula, Ocotian, Ejutla y
Zimatlan. El Mezcal no sélo cuenta con su denominacién de origen, sino también
con un Acuerdo México-Comunidad Europea sobre bebidas espirituosas, en
donde quedan como denominaciones protegidas mexicanas la det Mezcal y la del
Tequila.

2.2 REGULACIONES ARANCELARIAS Y NO ARANCELARIAS.

Para poder entender lo que son estas regulaciones es importante definir lo
que es 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 gravan ias
mercancias que se importan a fin de proteger a las similares que se fabriquen en
el pafs. Por su parte, los aranceles a la exportacion, aunque se establecen en
casos excepcionales, tienen igual finalidad protectora, pero en este caso la
contribucién disminuye el ingreso real del comerciante, con el objetivo de asegurar
el abastecimiento del mercado nacional”’

» Regulaciongs Arancelarias.

Los aranceles son impuestos que se aplican a las mercancias dependiendo

del pais al que se exporten. El arancel se puede observar en varias formas, las

mas usuales son:

7 BANCOMEXT, Guia Basica del Exportador, Editorial Banco Nacional de Comercio Exterior, {5* ed), México, 1997, p.47
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Ad valorem: Este arancel se emplea en la mayoria de las tarifas de
importacién, se expresa en téminos de porcentuales del valor en aduana de la
mercancia, se caicula tomando como base el valor de la factura (precio y
calidades), el cual debe determinarse conforme a lo que establece ei Art.7 del
Acuerdo de la Organizacion Mundial de Comercio, en donde se expresa que el
valor de aduana es el valor de un bien objeto de transaccién comercial, por io
que la base gravable para el cobro del impuesto de importacién es el precio
pagado o por pagar que aparece en la factura, siempre que se cumpla con lo
anterior.

Arancel Especifico: Este arancel se expresa en términos monetarios por |la
unidad de medida del producto, en donde el valor real, calculado o ficticio de la
mercancia no tiene ninguna trascendencia fiscal a diferencia de! ad valorem.
Arancel Mixto: En este arancel se da una combinacién mixta, en donde se
cobra el porcentaje del ad valorem y el precio determinado por la unidad en
que este medido el producto.

Arance! Cuota: Este arancel s6lo grava el excedente de la imporiacion sobre
cuota autorizada. )

Arancel Estacional: Es un arancel temporal, es decir, poco frecuente, y solo se
aplica en ciertas épocas del afio sobre algunos productos.

Cabe mencionar que para realizar una exportacién, los productos tambien

estan sujetos a tres clases de tarifas:

1) E! General: Que se aplica normalmente a todos los paises miembros de la

Organizacién Mundial de Comercio (OMC).

2) El Preferencial. Que se aplica a productos que provienen de paises con los

gue se tiene algun acuerdo comercial, para que ambos se otcrguen un trato

arancelario preferencial.

3) El Diferencial: Este es un arancel mayor a los dos anteriores y se aplica a

paises que no son miembros de la OMC, ni se tiene ningun acuerde comercial
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firmado. Aqui también se ubican ias cuotas compensatorias, (se aplican para
sancionar y neutralizar alguna practica desleal}.
Regulaciones No Arancelarias.

Estas regulaciones son barreras no arancelarias que ofrecen al exportador

poca certidumbre, y muchas de las veces resultan dificiles de interpretar

adecuadamente, lo que hace dificil su cumplimiento, asimismo dichas

regulaciones se dividen en cuantitativas y cualitativas.

a)

b)

Regulaciones no arancelarias cuantitativas:

Permisos de importacion o exportacién. Estos permisos los otorga la SECOFI
dependiendo del producto de exportacion.

Cuotas: Estas cuotas se cobran dependiendo del producto y el pais a donde se
vaya a exportar

Precio oficial: El precio lo determina el exportador considerando todos los
factores que intervienen en la produccion de éste.

Medidas antidumping y compensatorias: Aunque estas medidas no son
arancelarias, se cobran de igual forma que las arancelarias en las aduanas.
Las aplica un gobierno en tanto otro otorga el subsidio como un beneficio
econémico a los productores, con el fin de ayudarles a lograr una mayor
competitividad de sus productos a través de la exportacion. El dumping
consiste en vender un producto en el mercado extranjero a un precio menor
que su valor en el pais exportador, & consecuencia de esto, los gobiérnos de
los paises con el fin de protegerse pueden aplicar cuotas compensatorias y
antidumping que consiste en un arancel que se impone & las importaciones
provenientes de otro pafs porque se considera que se estan vendiendo en
condiciones dumping y que amenazan con causar un dano a la industria local.
Regulaciones no arancelarias cualitativas:

Requisitos de etiquetado: La etiqueta sirve para que el consumidor conozca ia
marca del producto, los aspectos del contenido, los ingredientes con los que
esta elaborado y el origen del producto.
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Las regulaciones del etiquetado pueden variar, ya que cada pais tiene una

normatividad que se encarga de establecer y hacer cumplir las regulaciones de

etiguetado de los productos que se han de comercializar en el mercado.

Los principales mercados de imporiacién de alimentos procesados y

envasados han establecido las etiquetas nutricionales, en donde se incluye

informacién sobre los componentes nutricionales de los alimentos.

Otros de fos aspectos que se deben de incluir en el etiquetado son los

siguientes; nombre comercial del producto, nombre y direccion del exportador o

productor, pais de origen, en algunos casos se debe incluir el peso del producto.

b)

c)

d)

f)

9)

h)

Regulaciones sanitarias y fitosanitarias: Estas regulaciones solo se aplican a
los productos agropecuarios y lo han aplicado los paises con el fin de proteger
la vida y la salud humana, animal y vegetal de cada territorio.

Normas técnicas; Estas normas se establecen en cada pais y se refieren a las
caracteristicas y propiedades técnicas que debe tener una mercancia para que
pueda entrar en un mercado en especifico.

Regulaciones ecolégicas: Comprende las regulaciones sobre proteccidn del
ambiente, mejor conocidas por ecolégicas.

Regulaciones de toxicidad: Estas regulaciones, solo se aplican a los productos
cuya elaboracién se requieran insumos dafinos o peligrosos a la salud
humana.

Normas de calidad: Existen normas internacionales de calidad adoptadas por
cada vez mayor nimero de paises entre las cuales destacan las normas de
calidad conocidas como 1SO 9000. Estas normas cerifican el proceso
productivo de la empresa, lo que al mismo tiempo también certifica al producto,
con el objetivo de obtener calidad total.

Requisitos de empagque: Estos requisitos se sujeten dependiendo del producto
que se vaya a exportar y de |a presentacion del mismo.

Marca del pais de origen: Todos los productos deben tener en su etiqueta el

lugar en donde fue elaborado, es decir, “Hecho en México".
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2.3 TRAMITES ADUANEROS.

Un problema comiin que enfrentan los exportadores mexicanos es la falta
de pago de su mercancia por parte de algunos “brokers’ internacionales, mismos
que cuando no desaparecen de la noche a la manana, argumentan que hubo
deficiencia en el servicio, que e producto llegd en mal estado o que nunca llegb.

En estos casos y cuando previamente se firmé un contrato de exportacion,
es fundamental que el empresario mexicano exija que el contrato contemple una
clausula de arbitraje internacional, por medio del cual las partes se someteran a
las decisiones de un arbitraje internacional que actuara como mediador imparcial.

Lo cierto es que antes de entrar a la aventura de la exportacion de un
producto debemos de saber cudles son los elementos basicos que se deben
cumplir en ia exportacién y contar con un buen asesor legal en comercio exterior
que de informacion de la forma en cémo y en qué condiciones conviene realizar
las ventas al mercado internacional.

Algunas de las recomendaciones para llevar a cabo una operacion de
exportacion son las siguientes;

1) No realizar ninguna transaccion comercial si no existe un contrato de
exportacion de por medio.

2) Incluir una clausula de arbitraje comercial, por medio de la cuat en caso de
controversia las partes se comprometen a someterse a las decisiones de
organismos privados de arbitraje internacional, que actuaran como
mediadores.

En México, €l organismo que conoce de situaciones sobre arbitraje
comercial internacional es la Comision para la Proteccion del Comercio Exterior de
Meéxico (COMPROMEX), cuya Secretaria Ejecutiva se encuentra ubicada en las
oficinas centrales del Banco Naciona! de Comercio Exterior en la Ciudad de
México.
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Ahora bien, también es importante saber cuales son los tramites y
documentos de exportacién y ante que entidades se deben prasentar.

Los tramites que debe cumplir el exportador se contemplan en la Ley
Aduanera. El primer paso para llevar a cabo la exportacion es definir el tratamiento
legal y arancelario para su mercancia sobre la base de la correcta clasificacion de
la fraccién arancelaria de cada producto, que conforme a dicha fraccion a algunos
productores se les puede requerir permiso de exportacién, cumplir con
regulaciones no arancelarias, ofros tramites especiales, (dependiendo de!
producto), realizar tramites especiales como son los Tratados comerciales,
certificados de origen, cuotas, practicas desleales, dictamenes de clasificacion
arancetlaria, etc.

Los documentos con los gue debe contar un exportador son:

1) Factura comercial: Esta debe presentarse en original y seis copias con firma
autografa, en espainol o en inglés y debe contener. aduana de salida del pais
de origen y puerto de entrada del pais de destino, nombre y direccion del
vendedor o embarcador, nombre y direccion del comprador o del consignatario,
descripcion detallada de la mercancia, cantidad, peso y medidas de embarque,
precio de la mercancia, (especificando el tipo de moneda), tipo de divisa
utilizada, condiciones de la venta (lugar de destino, flete, prima de seguro,
comisiones y costo de embalaje para el transporte, en forma desglosaday), lugar
y fecha de expedicion.

2) Lista de empague: Es un documento que permite al exportador, al
transportista, a la compafiia de seguros, a la aduanay al comprador, identificar
el tipo de mercancias y saber gue contiene cada caja o bulto que debera
coincidir con lo que dice la factura, la lista de empaque la elabora el exportador
en original y seis copias, se utiliza como complemento a ia factura comercial y
se entrega al transportista.

3) Guia de embarque: Permite que el consumidor tenga oportunamente el
producto en buen precio para que pueda determinar la venta de la mercancia;
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4)

3)

6)

el transporte es uno de los factores significativos del costo de una operacién de
comercio internacionat gue puede llevar al fracaso o al éxito de una empresa.
Existen diferentes medios de transporte en los que es necesario considerar
todo el recorrido de la mercancia los cuates son los siguientes:

Desde la fabrica hasta el puerto o el aeropuerio de salida (tren, camidn o la
combinacion de éstos).

Desde el puerto 0 el aeropuerto de salida, hasta el puerto o aeropuertc de
{legada (barco, avion),

Desde el puerto o el aeropuerto de salida, hasta el almacén del comprador
final{tren, camidn, barcaza, piggy-back, es decir, semirremolgques en plataforma
de tren, multimodal).

Seguro de transporte de carga: Este seguro constituye una serie de coberturas
que pueden compensar al asegurado por tas pérdidas o dafios materiales que
sufran los bienes que se transportan por cualquier medio.

Pedimento de exportacion: Se debe presentar en la forma oficial aprobada por
la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP) ante la aduana
correspondients, y en los casos que se requiera, dicho pedimento debe incluir
la firma electrénica que demuestre el descargo parcial o total del permiso de
exportacion.

Certificado de origen: Un certificado de origen €5 un documento oficial
mediante el cual el exportador de un bien o una autoridad cenrtifica que este es
originario de la regién por haber cumptidc con las reglas de origen
establecidas. Este documento se exige en el pais de destino con el objeto de
determinar el origen de las mercancias a fin de obtener los beneficios
arancelarios negociados u obtenidos a través de un TLC, o para determinar la
aplicacion o no de cuotas compensatorias. Un certificado de origen es
indispensable para el desaduanamiento de las mercancias en cualquier parte
del mundo. Dentro de cada tratado o acuerdo de comercio se menciona el use

29



det certificado de origen, que permite al empresario mexicano gozar de
preferencias arancelarias en los mercados de destino.

7) Carta de encomienda: Esta carta es bajo protesta de decir verdad e instruye al
agente aduanal para que realice el tramite de salida de mercanctas de territorio

nacional, (comunmente llamado despacho aduanero), en forma clara y precisa.

24 PROGRAMAS E INSTITUCIONES DE APOYO AL COMERCIO
EXTERIOR.

Toda empresa o persona fisica que realice actividades lucrativas tiene la
obligacidén de pagar impuestos por lo que es necesario cbtener un Registro
Federal de Contribuyentes (RFC), ante las oficinas correspondientes de la SHCP,
el cual se puede tramitar en dos modalidades:

a) Como persona fisica con actividad empresarial.
b) Como persona moral.

El RFC es indispensabie para aprovechar los mecanismos de apoyo como
el programa de importacion temporal para las exportaciones, solicitar devoluciones
o acreditamientos del IVA y realizar cualquier tramite ante las dependencias de
gobierno e instituciones bancarias.

También es importante que todo el comerciante o industrial que este
registrado en la SHCP se inscriba durante el mes de enero de cada afio, o dentro
del mes siguiente a la fecha del inicio de sus actividades en el registro especial
que se lleva en la camara correspondiente o en sus delegaciones, el cual no es un
requisito para realizar exportaciones.

Asimismeo con el fin de identificar el origen de los productos y crear una
imagen de identidad en el pais y en extranjero, se establece la Norma NMX-Z-008-
1976 la cual estipula que es voluntaric el uso del emblema o de la leyenda “ Hecho
en México” en los productos, etiquetas, empaques © envases.
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» Principales Programas de Apoyo al Comercio Exterior.
» Programas de Importacién Temporal para la Exportacion (Pitex).

Este programa permite la importacién temporal de materias primas,
empaques, envases, combustibles, refacciones, asi como de magquinaria y equipo
gue intervengan en la elaboracion de los productos de exportacion, sin pagar
impuestos de importacion, cuotas compensatorias e IVA, y no requieren de
permisos previos ni autorizaciones administrativas especificas de ninguna clase.
Estos beneficios se otorgan a personas fisicas o morales que exportan directa o
indirectamente sus productos, establecidas en el pais, productoras de mercancias
no petroleras. Se modificara a partir del 2001.

* Devolucién de Impuestos {Draw Back).

Tiene como objetivo obtener l2 devolucién de impuestos causados por la
importacién de insumos incorporados @ mercancias exportadas o de mercancias
gue se retornen al extranjero en la misma situacion.

* Empresas de Comercio Exterior (Ecex).

Tiene como objetivo promover el establecimiento de empresas de comercio
exterior, y tiene como beneficios generales, obtener la constancia de empresa
altamente exportadora, inscribirse en el Programa de Importacion Temporal para
producir articulos de exportacién, los que establece la Secretaria de Comercio y
Fomento Industrial (SECOFI), que gozan de un trato preferente de Nacional
Financiera (NAFINSA), y que el Banco Nacional de Comercio Exterior
(BANCOMEXT), otorga una reduccion del 50% en el costo de los productos y
servicios no financieros que determine mediante su programa de apoyo integral.

* Empresas Altamente Exportadoras (Altex).

Tiene como objetivo otorgar facilidades administrativas y de financiamiento
a las empresas Altex, y tiene como beneficios, la devolucion inmediata del IVA
cuando se tenga saldo a favor, el acceso gratuito al sistema de informacion
comercial administrado por la SECOF| y BANCOMEXT, asi como la exencion del
requisito de segunda revision de las mercancias exportadas en la aduana de
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salida, siempre y cuando hayan pasado por una aduana anterior y, la posibilidad
de nommbrar a un apoderado aduanal para varias aduanas y diversos productos
con previa autorizacion de la SHCP

» Comisién Mixta para la promocion de las Exportaciones (Compex).

Esta comision 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 restricciones a la exportacion, asimismo permite
fortalecer las ventas en el exterior,

» Ferias Mexicanas de Exportacién (Femex).

Tienen como objetivo, fomentar las ferias en el pais que promueven las
exportaciones de mercancias mexicanas a los mercados internacionates. Ahora
bien, una feria es un acto o evento de realizacion periédica en donde los diversos
expositores que se encuentran ahi, aprovechan para exhibir y ofrecer sus
productos o servicios, con la finalidad de fomentar sus relaciones internacionales y
contactar posibles compradores del exterior.

La SECOFI emite un certificado de ferias mexicanas de exportacion a los
organizadores de ferias cuando cumplan, entre otras cosas, con lo siguiente:

a) Promover las exportaciones como obietivo fundamental,

b) Comprometerse a realizar |a feria tres veces interrumpidas,
c) Invertir por lo menos 1.2 millones de pesos,

d) La construccién de un recinto para la realizacion de |a feria.

E! Banco Nacional de Comercio Exterior SNC, proporcionara apoyos
financieros a los organizadores de ferias que cuenten con et certificado de feria
mexicana de exportacién, al amparo de un programa que incluye: prestaries el
servicio de banca de primer piso, otorgarles crédito conforme a los productos
financieros vigentes, promover sus eventos a nivel internacional y, apoyar la
participacién de compradores profesionales de otros paises.
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Los titulares del certificado contaran, ademas, con apoyos financieros y las
facilidades administrativas y de promocion que las dependencias y entidades de la
administracidn publica federal establezcan en el Ambito de su competencia.

» Sistema Mexicano de Promocion Externa (Simpex).

Apoya a las empresas mexicanas y difunde informacion a través de
BANCOMEXT para explorar los posibles mercados para poder identificar las
oportunidades comerciales y los intereses de subcontratacion e inversion que se
presenten, asimismo promueven la oferta exportable.

» Principales Instituciones de Apoyo al Comercio Exterior.
= BANCOMEXT.

Ademés de otorgar financiamientos a empresas estables con la capacidad
de exportar, también proporciona informacién sobre estadisticas de comercio
exterior y mercados de productos, directores de proveedores, exportadores e
importadores, regimenes legales y arancelarios normas internacionales y
acuerdos comerciales de libre comercio, entre otros de gran impontancia.
= SECOFL

Otorga los permisos de exportacién e importacion, ademas de los
programas en los que participa y que ya fueron mencionados anteriormente.
= Secretaria de Educacién Publica (SEP).

Registra la coleccién de piezas prehistoricas y autoriza |a exportacion,
importacion y repatriacion de cuadros, esculturas y obras de arte del siglo XIX en
adelante.
= SHCP.

Autoriza los impuestos y las franquicias aduanales, clasifica las mercancias,
impuestos, cambios de aduana © de régimen, asi como las autorizaciones de
importaciones y exportaciones y del RFC para fines aduanates (homoclave del
importador y exportador), entre otros.

« Secretaria de Salud (SS).
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Comunica o avisa acerca de alimentos procesados, bebidas, productos
para el aseo, productos de tocador, etc., registra los medicamentos, da la
autorizacién sanitaria de importacién y exportacion de materias primas, equipo
médico, instrumental, productos terminados, medicamentos, entre otros.
= Secretaria de Agricultura, Ganaderia y Desarrollo Rural (SAGAR}).

Asesora la importacion y exportacion de animales, expide la hoja rosa de
registros zoosanitarios de importaciones del exterior, entre otros.
= Secretaria del Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca (SEMARNAP)

Autoriza la exportacidén e importacién de acuerdo a la guia pesquera,
registra a los importadores y exportadores de la Camara de la Industria Pesguera,
entre otros.

* Instituto Nacional de Ecologia.
. Opina acerca de la exportacién de animales silvestres: productos y
subproductos, etc.
» Secretaria de la Defensa Nacional (SEDENA).
_ Autoriza la exportacion ordinaria y extraordinaria de armas de fuego y

explosivos.
-2.5 TERMINOS DE NEGOCIACION INTERNACIONAL {INCOTERMS).

Muchas veces en las practicas comerciales pueden haber cierto tipo de
diferencias en algunos términos, lo cual sélo provoca una pérdida de dinero y
tiempo, por todo esto, ta Camara internacional de Comercio (CIC) elabord y
publicé las reglas internacionales para la interpretacion de los términos conocidos
como incoterms, que tienen como objetivo establecer un conjunto de términos y
reglas de caracter facultativo que permiten llegar a un acuerdo en base al derecho
y a las obligaciones tanto del vendedor como del comprador del producto en las

transacciones internacicnales.
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Surge ia elaboracion de incoterms por primera vez en el afio de 1936,

teniendo algunas modificaciones durante los afios de 1953, 1967, 1976, 1980 y la

Gltima actualizacién en 1990, por esto, siempre que se realiza un contrato

internacional se recomienda que se haga en base a la version de 1990, ya que

tiene una presentacion que facilita su lectura y comprension agrupando los

términos en cuatro grupos, los cuales son las siguientes:

b
I d

%

Grupo C: El vendedor ha de contratar el transporte, sin asumir e riesgo de
pérdida o dafio de la mercancia, o los costos adicionales después de su envio
y despacho.

CFR: Cost and Freight (costo y flete). E! vendedor debe pagar los costos y flete
necesarios para entregar los articulos al puerto de destino.

CIF: Cost, Insurance and Fraight (costo, seguroc y flete). El vendedor tiene las
mismas obligaciones que con el CFR, pero ademas esta obligade a
proporcionar el seguro maritimo en caso de pérdida o dafio de la mercancia; es
decir, el vendedor contrata y paga la prima de seguro.

CPT: Carriage Paid to (flete pagado hasta...). El vendedor tiene la obligacion
de pagar e! fiete de transporte de la mercancia al lugar de destino, asi como
cualquier costo adicional por contingencias posteriores a la entrega al
transportista.

CIP; Carriage and Insurance Paid to (fiete y seguro pagado hasta..). El
vendedor tiene las mismas obligaciones que en el CPT, perc ademas debe
proporcionar el seguro de carga que ampare el riesgo del comprador de perder
{a mercancia o de que ésta sufra dafio durante su transportacion.

Grupo D: Términos en que todos los gastos y riesgos necesarios para llevar la
mercancia al pais de destino corren a cuenta del vendedor.

DAF: Delivered at Frontier (entregado en frontera). El vendedor cumple sus
obligaciones cuando los articulos estan disponibles y se ha tramitado su
exportacion en el punto asignado en la frontera, antes de la aduana del pais
importador.

35




1%

%

DES: Delivered Ex-ship (entregado fuera del barco). El vendedor termina con
su obligacién cuando los articulos estan disponibles para el comprador a bordo
del barco, sin que haya efectuado tramite alguno de importacion en el puerto
asignado.

DEQ: Delivered Ex Quay (entregados fuera del muelle, derechos pagados)-. La
obligacion det vendedor termina cuando se ha puesto la mercancia a
disposicion del comprador en el muelle del puerto de destino asignado y con
los tramites de importacidn efectuados.

DDU: Delivered Duty Unpaid (entregado sin impuestos paggdos). Ei vendedor
da por cumplida su obligacién de entrega cuando los articulos estdn a
disposicion del comprador en el lugar acordado del pais de importacion, con la
obligacidn de asumir todos los costos y riesgos al efectuar los tramites
aduaneros.

DDP: Delivered Duty Paid (entregado con impuesto pagado). La obligacion del
vendedor termina cuando los articulos estan a disposicion en el lugar asignado
del pais de imporiacién. El vendedor debe asumir todos tos riesgos y costos
incluyendo aranceles, impuestos y otros gastos para la entrega de los articulos,
con los tramites aduaneros efectuados para su importacién.

Grupo E: Es ei Gnico término en que la mercancia se pone a disposicion del
comprador en el domicilio del vendedor.

EXW: Ex work (en fabrica). El vendedor completa su obligacién cuando ha
puesto los articulos dentro de su establecimiento o almacén.

Grupo F: El vendedor se encarga de entregar la mercancia a un medio de
transporte escogido por el comprador.

FCA: Free Carrier (transporte libre de porte). La obligacién del vendedor
termina cuando entrega los articulos tramitados en el lugar convenido.

FAS: Free Alongside Ship (libre junto al barco). La responsabilidad del
vendedor termina cuando se han colocado los articulos junto al barco, sobre el
muelle o en las lanchas de alijo en el puerto de embargue.
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FOB: Free on Board (libre a bordo). La obligacioén del vendedor termina cuando
los articulos han pasado por el riel del barco en el puerto de embargue
asignado.
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CAPITULO 3. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA CON PERFIL
EXPORTADOR.

En este capitulo, abordo aspectos como los elementos que intervienen para
un proceso productivo, el andlisis financiero, las fortalezas y debilidades con las
que cuenta una empresa, la estructura organizacional, la dimensién del potencial

exportador, y los recursos de la mercadotecnia internacional.

3.1 ASPECTOS DEL PROCESO PRODUCTIVO.

Existen diversos aspectos para poder definir lo que compone y conlleva a
un proceso productivo.

La produccién tiene 1a funcidn de crear utilidad o incrementar la que ya
contiene la materia mediante su transformacién quimica, de forma o de situacion.
Un proceso productivo se encuentra estrechamente vinculado con un cierto nivel
de desarrollo social. La produccitn responde y corresponde a las caracteristicas
especificas de cada sociedad y se manifiesta como el resultado del trabajo
presente y pasado. En el proceso productivo se crean los objetos gue han de
satisfacer las necesidades.

Un proceso productivo por una parte cumple con un objetivo de caracter
social que es el producir para satisfacer las necesidades de una poblacion
determinada, y por la otra, responde a un objetivo de caracter econémico gue es el
proporcionar una determinada ganancia al productor.

La produccion es el resultado de ia combinacion de los factores naturaleza,
trabajo y capital. Estos factores se mezclan de diferentes maneras, algunas
representan ciertas ventajas para el empresario al proporcionar un beneficio
mayor.

Dentro del proceso de produccion intervienen los costos de produccion,
pero antes de entrar en este término, habria que definir la palabra costo, se
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entiende como un desembolsé en efectivo o en especie que puede formar parte de
la produccién, es recuperable, a diferencia del gasto que se efectua y ya no se
recupera.

Ahora bien, ios costos de produccion se pueden definir como: “..ef conjunto
de pagos, obligaciones contraidas, consumos, depreciaciones, automatizacion y
aplicaciones atnibuibles a un periodo determinado, relacionadas con las funciones
de produccion, distribucion y financiamiento."”

» Punto de equilibrio.

Se presenta cuando las unidades producidas y vendidas comparadas con
{as erogaciones totales nos da como resultado 0 (ceio) (o que significa que no se
obtiene ni utilidad ni pérdida, el punto de equilibrio nos sirve como referencia para
saber que a partir de este punto en adelante se generan o se obtienen utilidades,
‘para oblenerlo se requiere, el estado financiero con el que se puede comprobar
claramente el punto de equilibrio, es el estado de resultados y ese punto de
equilibrio el nivel de ventas dentro de la operacién de una empresa, en la cual los
ingresos minimos son ios necesarios para cubrir la totalidad de erogaciones
indispensables en e! desarrollo de toda la operacion significando este punto de
referencia que se obtendran. '

1) Utilidades si las ventas se incrementan
2) Pérdidas si las ventas disminuyen
*  Cbjetivo:

Es importante porgue nos da bases para planificar a partir de este punto las
operaciones futuras de la empresa y conocer el maximo de produccién y ventas
requeridas para recuperar sus costos y estar en condiciones de levar una politica
de ventas y precios de los productos y al mismo tiempo tener alternativas para el
funcionamiento de la empresa en general nos sirve para tomar decisiones

acertadas:

E HERNANDEZ, Assemat José Enrique, Economia )|, Editorial Instituto Politéenico Nacional, México, 1995, p.134
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a)

a)

b}

Cuanto hay que producir y vender para tener un desarollo con nuevas
instalaciones.

Poder determinar la o las lineas de productos mas o menos productivas.
Cuanto debemos aumentar ia produccion para soportar la baja en el precio de
venta y mantener utilidades.

El importe de las ventas requeridas para cbiener la utilidad deseada.
Elementos gue intervienen en el Punto de Equilibrio:

Costos fijos: Son aquelios que permanecen constantes independientemente
del volumen de produccién de esta forma se aprecia, como los costos fijos, su
importe total permanece constante independientemente de las fluctuaciones de
variables de produccidn y venta su incorporacion a la unidad de produccion o
vendida sera mayor si la produccién o venta disminuye y sera menor cuantia
por unidad si la produccidn o venta aumenta.

Costos variables: Son aquellos que varian con relacién al volumen de la
produccién, venta y constantes en cada articulo es asi como vemos que los
costos variables y su importe fluctuan en razon directa o casi directamente
proporcional a los cambios registrados en volumenes de produccién venta
pueden considerarse como el minimo de costos que tendran ciue erogarse para
producir una unidad adicional.

Costo total: Representa la suma de todos los gastos de la empresa, que es lo
mismo que la suma de costos variables y costos fijos.

Costo marginal: Es |a parte proporcional de los costos por cada nueva unidad
de! producto. Es lo que al productor le cuesta elaborar una unidad adicional. Se

calcula de la siguiente manera;
Incremento en ef Costo Total / Unidades en que se incrementa la produccion,
El punto de equilibrio puede determinarse por medio de tres técnicas: en

forma matematica con su férmula, en representacién con cuadros numéricos y, la

representacion gréfica.

Para efectos de este proyecto se opto por determinarlo por medio de su

formula matematica.
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Formula del punto de equilibrio.
PE= _ CF
1oy
v

En donde:

PE= Punto de equilibrio
CF= Costos fijos

CV= Costos variables
V= Ventas

3.2 ANALISIS FINANCIERC.

En este punto se explicaran las técnicas de evaluacion econdmica y
financiera usadas en los estudios y proyectos de inversion.
> Métodos de evaluacién que toman en cuenta el valor del dinero a través dsl

tiempo.

A pesar de conocer las utilidades que pueden ser probables dentro de los
primeros cinco afnos del proyecto, no se puede decir que éste sera
econdémicamente rentable. '

Con lo anterior sé da el problema sobre el mélodo que se empleara para
poder comprobar la rentabilidad econtémica del proyecto. Bien se sabe que el
dinero con el paso del tiempo disminuye su valor real, a una tasa
aproximadamente igual a la del nivel de la inflacién vigente.

A continuacion enumeraré brevemente los métodos de evaluacion:

* Valor Presente Neto (VPN). ‘Es el valor monetario que resulta de restar la
suma de los flujos descontados a la inversion inicial. 4

En el estado de resultades se menciona que su mayor utitidad es que da la

oportunidad de obtener ios flujos netos de efectivo (FNE), y que éstos a su vez

sirven para llevar a cabo la evaluacién econémica.

® BACA, Urbina Gabriel G., Evaluacién de Provectos, Editorial Mc Graw-Hill, (2* ed), México, 1990, p.219
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Para calcular el VPN, se utiliza et costo de capital o la TMAR. El costo de
capital es una inversion inicial para que una empresa pueda formarse, la cual
puede porvenir de varias fuentes: inversionistas (personas fisicas), personas
morales (empresas), inversionistas e instituciones de crédito (bancos), o una
mezcla de éstos. La TMAR es la tasa minima aceptable de rendimiento, se le
llama asi porque una persona que va a invertir, siempre tiene en mente una tasa
minima de ganancia sobre la inversion propuesta. Se dice que la TMAR de
referencia debe ser la tasa maxima que ofrecen los bancos para una inversién a
plazo fijo. Aunque se piensa que es una muy mala referencia, ya gue debido al
nivel tan alto de la inflacién que existe en México, comparando un balance neto
entre el rendimiento bancario y la inflacion siempre hay una pérdida neta del poder
adquisitive o valor real de la moneda.

El métode de andlisis VPN interpreta facilmente su resultado en términos
monetarios, supone una reinversion del 100% de todas las ganancias anuales, su

valor depende de la "i" = tasa aplicada. Los créditos de evaluacion son:

SiVPN>.0 ——P Aceptase la inversion,
SIVPN <0 Rechécese la inversion

s Tasa Interna de Rendimiento (TIR).

A ésta tasa se le llama de descuento en donde hace que el VPN sea igual a
cero, ésta tasa iguala la suma de los flujos descontades a la inversién inicial.

Se le llama tasa interna de rendimiento perque se supone que el dinero que
se gana afio con afio se revierte en su totalidad.

Al igual gue ia TIR, existe una tasa externa de rendimiento y es aqui donde
se considera el supuesto falso, de que todas las ganancias se revierten. Cuando
una empresa ya no puede tener reinversion intema y empieza a invertir en
alternativas externas se le podria llamar tasa externa de rendimiento.

Por todo lo anterior para poder considerar un criterio de aceptacidn:
SiaTIR>TMAR — P  Aceplase la reinversion
* Razones Financieras.
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Las razones financieras es aquel método que no toma en cuenta el valor del
dinero a través del tiempo; los datos que se toman para su analisis provienen de la
hoja del balance general, la diferencia entre éste método y el de le VPN y la TIR,
es que los datos se obtienen del estado de resultados que contiene informacion
sobre el flujo de efectivo.

» Razones de liquidez. Son ilas que miden la capacidad de la empresa para
cumplir con sus obligaciones. Dentro de esta se encuentran: la tasa circulante
que se obtiene dividiendo los activos circulantes entre los pasivos circulantes.
Esta tasa es !a mas empleada para medir la solvencia a corto plazo. Su
formula es: Razén Circulante = Active Giroutante / Pasivo Circulante Y 1@ prueba del acido que se
calcula restando los inventarios a ios activos circulantes y dividiendo el resto
por los pasivos circulantes, mide la capacidad de la empresa para pagar las
obligaciones a corto plazo sin tener gue recurrir a la venta de inventarios. Su
formula &5: Tasa de la Prueba del icide = Actives Circutantes—Iinventario / Pasivo Circulante

» Tasas de Apalancamiento. Este tipo de tasas miden el grado en que la
empresa se ha financiado por medio de la deuda. Dentro de ésta se
encuentran; la razén de deuda total a activo totat que mide el porcentaje total
de fondos provenientes de instituciones de crédito. La tasa se considera
aceptable un 33% ya que los acreedores dificilmente prestan a una empresa
muy endeudada por el riesgo que corren al no recuperar su dinero. Su formula
€S Tasa de Deuda = Deuds Total / Activo Total Y &1 NUMero de veces que se gana el interés.
Esta se obtiene dividiendo las ganancias antes del pago de interés e
impuestos. Mide el grade en el que pueden disminuir las ganancias sin
provocar un probiema financiero a la empresa por no poder alcanzar o cubrir
los gastos anuales de interés. Si la tasa es de B.0 veces se considera como

aceptada. Su formula e5: Numero de veces que se gana el interés = Ingreso Bruto / Cargos de interés




3.3 ANALISIS DE FODAS.

Todas las empresas cuentan con o que se conoce como FODAS, que son
las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que tiene cada una de
éstas.

Las fortalezas son fos puntos fuertes de la empresa el arma para poder
atacar, las debilidades son los puntos como su nombre lo dice débiles, es decir,
por donde nos pueden atacar y podemos desvariar, las oportunidades son las
actividades o procesos mas convenientes que se presentan en una determinada
situacion y en un tiempo determinado, las amenazas son los riegos que corren y
ponen en peligro a una empresa.

Estos son algunos puntos importantes que serviran para medir las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la empresa.

» Fortalezas internas: Son las capacidades basicas en dreas claves de la
empresa, utilizacién de recursos financieros adecuados, buena imagen y
presentacién de los compradores, ser reconocido como un buen lider en el
mercado, tener conocimiento del mercado meta, mejor publicidad, habilidades
para la innovacién de productos competitivos, etc.

» Debilidades internas: Son aquellos aspectos en los que la compaiia puede
mostrarse débil, no existe una estrategia clara en la direccién, las instalaciones
son obsoletas, rentabilidad inferior al promedio, falta de talento gerencial, falta
de algunas habilidades y capacidades, limitacion en fa linea de productos,
imagen sin fuerza en et mercado, deficiencia en habilidades de mercadotecnia,
costos unitarios elevados, entre otros.

» Oportunidades externas: Son aquelias situaciones en los que puede crecer la
compafia, atencién a grupos adicionales de clientes, ingreso a nuevos
mercados, expansion en ta linea de productos, diversificacién de productos,

complacencia entre rivales, crecimiento y desarrollo en el mercado, entre otros.
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Amenazas externas: Son todos aquellos puntos que puede poner en peligro a

la compafia, entrada de competidores foraneos con costos menores,

crecimiento lerto en el mercado, cambios drasticos en los tipos de cambio, etc.

3.4 ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA.

Para poder tener una buena y funcional estructura administrativa, se debe

empezar por tener una buena planeacion estratégica que parte de lo siguiente:

Se debe empezar por pensar en la mision del negocio, de esta manera se

podrén establecer objetivos, el desarrollo de estrategias y planes para la toma

decisiones.

La planeacidn estratégica es una funcion de todo director a cualquier nivel

de la organizacién. Son catorce los procesocs directivos basicos que forman este

componente, los cuales son 10s siguientes:

1

2)

7)

Establecimiento de objetivos: Un objetivo generalmente es de naturaleza
permanente y no tiene limite de tiempo.

Estrategia de planeacién: Desarroliar conceptos, ideas y planes para lograr
objetivos con éxito y para enfrentar y derrotar a la competencia.
Establecimiento de metas: Decidir sobre las metas a iograr dentro de un plazo
mas corto y de menor alcance que los objetivos.

Desarrollar la filosofia de la compafiia: Establecer creencias, valores, actitudes
y lineamientos orales gue puedan agregarse a la forma en la que deben
hacerse las cosas.

Establecer las politicas: Decidir sobre los planes de acci6n para guiar el
desempefio de todas las actividades.

Planear fa estructura de la organizacion: Desarrollar le plan de organizacion
gque ayudan a las personas a unirse para desempefiar las actividades de
acuerdo con la estrategia, filosofia y politica.

Proporcionar el personal: Contratacion, seleccion y desarrollo de personas
para ocupar lo puestos determinados en el plan de la organizacion.
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8) Establecer los procedimientos: Determinar y prescribir corno se llevaran a cabo
todas las actividades importantes y rutinarias.

§) Proporcionar instalaciones: Proporcionar la planta, equipo y otras instalaciones
fisicas necesarias para llevar a cabo el negocio.

10)Proporcionar el Capital: Asegurarse de que el negocio disponga de fondos y
créditos necesarios para las instalaciones fisicas y el capital de trabajo.

11)Establecimiento de normas. Fijar medidas de desempefic que permitan al
negocio ograr sus objetivos a largo plazo con éxito.

12)Establecer programas directivos y planes operacionales: Desarrollar programas
y planes que dirigen las actividades y el uso de recursos que cuando se lieven
a cabo permitan que las personas realicen sus objetivos particulares.

13)Proporcionar informacién controlada. Se trata de proveer hechos y numeros
para ayudar a las persocnas a seguir la estrategia, politicas, procedimientos y
programas; estar al pendiente de la fuerza de trabajo laboral y medir el
desempefio contra los planes y normas establecidas.

14)Motivar a las personas: Dirigir y motivar a la gente de manera gue actué de
acuerdo con la filosofia, politicas, procedimientos y normas para realizar los
planes de la compaifiia.

Ahora bien, no existe un sistema de planeacién, es decir cada organizacion
debera considerar todos los puntos que ya se mencionaron para poder establecer
la planeacidn estratégica segun las necesidades que se tengan.

“George A. Steiner"”, define la planeacién estratégica formal considerando
cuatro puntos de vista: El porvenir de las decisiones actyales, el proceso, la
filosofia y la estructura.

1) El Porvenir de las Decisiones Actuales.

La planeacion estratégica observa la cadena de consecuencias de causas y
efectos durante un tiempo, relacionada con una decision real o intencionada que
tomaré el director, también observa las posibles alternativas de los cursos de

1 STEINER, Gaorge A., Planeacin Estratégica, Editorial Continental, (vigésima tercera reiimpresion), México, 1958, p.34
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accion en el futuro, y al escoger unas alternativas, estas se convierten en |la base
para tomar decisiones presentes.
2) Proceso.

La planeacién estratégica es un proceso que se inicia con el
establecimiento de metas organizacionales, define estrategias y politicas para
lograr estas metas, y desarrolla planes detallados para asegurar ia implantacion
de las estrategias y asi obtener los fines buscados. También representa una serie
de planes producidos después de un periodo de tiempo especifico, durante el cual
se elaboraron los planes. '

3} Filosofia.

La planeacion estratégica es una forma de vida que requiere de dedicacion
para actuar con base en la observacion del futuro, y una determinacion para
planear constante y sistematicamente como parte integral de la direccion.

4) Estructura.

Un sistema de planeacion estratégica esté formada por tres tipos de planes:
los planes estratégicos, programas a mediano plazo, presupuestos a corto plazoy
planes operativos. La planeacion estratégica es ef esfuerzo sistematico de una
compafia para establecer sus propésitos, objetivos, politicas y estrategias
basicos, para desarroliar planes detallados con el fin de poner en practica las
politicas y estrategias, y asi lograr los objetivos y propdsitos bésicos de la
compania.

Por otra parte cabe sefialar que la planeacion estratégica no trata de tomar
decisiones futuras, ya que éstas solo pueden tomarse en el momento, lo que la
planeacién estratégica exige es que se hagan elecciones de posibles sucesos en
el futuro. La planeacion estratégica no solo es un conjunto de planes funcionales,
es también un enfoque de sistemas para guiar una empresa durante un tiempo a
través de su medio ambiente, para lograr las metas establecidas.

Existen modelos conceptuales de la planeacion estratégica, un modeto
conceptual es aquel que presenta una idea de lo que algo deberia ser en general,
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a diferencia de lo que es un modelo operativo, que es el que se usa en realidad en
tas empresas. Un modelo conceptual representa una herramienta poderosa, ya
que proporciona la guia adecuada para un funcionamiento adecuado.

5) Formuiacion de ptanes.

La formulacion de planes es formular estrategias maestras y de programa,
las estrategias maestras se definen como misiones, propdsitos objetivos y politicas
basicas; mientras que las estrategias de programa se relacionan con la
adquisicion, uso y disposicién de los recursos para proyectos especificos.

A continuacién presento el modeto conceptual para crear el plan estratégico

de la compatiia “Mezca! Ejutla, S.A. de C.V.

PLANEACION ESTRATEGICA
1. Definir que cizse de compafiia se quiere
2. Formutar loe deberes Definir &l aicance del plan
Definir los resutadcs buscados
_ Determinar como debe desarroiiarse ¢iplan
3. Formulaciin de las metas principaies Mision
Vishon
Propdeltos y ficscfias
Objetivos sspecificos & iargo
4, Desarrolar 23 eniradas Artecedentes

5. Anatirar fa industtia Tendencias

B Definir los objetvos primordiales Ventas

Utilidades
Desarolio del producto
Potencist humang
8. Definir tas politicas v esirategiaa importantss Mercados
- Productos
Finanzas
Preclos
Tecnologla
10. Desarroliar planes detallados 8 mediane plazo
11. Detetrningr s decisiones actuaies nooesarias

Ahora bien cabe mencionar que los planes de proyecto se incluyen por lo
general en los ptanes estratégicos que son planes detallados para compromisos

especificos como son. nuevas instalaciones, adquisiciones, desarrolic del
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potencial humano, investigacién del producto y programas especificos de
distribucion.

3.5 DIMENSION DEL POTENCIAL EXPORTADOR.

La dimension del potencial para exportar depende de diferentes factores,
principalmente de la capacidad instalada de produccion y de venta, el porcentaje
de tal capacidad instalada que se utiliza y la ociosa, asi como su flexibilidad para
ampliar su capacidad productiva mediante los turnos de trabajo, de sus objetivos y
de su situacion financiera; esto en relacion a sus ventas actuales en el mercado
nacional. La diferencia entre su potencial productivo y sus ventas nacionales
definiran su potencial exportador.

3.6 RECURSOS DE LA MERCADOTECNIA INTERNACIONAL.

Se le llama mercadotecnia internacional a la comercializacion del producto
entre UNo G Mas paises.

Existen diferentes variables a considerar en la investigacion internacional de
mercados.

» Ambiente socioecondmico; Es donde se analiza principalmente la estabilidad
econémica del pais, asi como sus ingresos disponibles y su ingreso per-capita,
entre otros.

* Ambiente politico: Es donde se considera |la estabilidad del sistema politico,
tipo de gobierno, actitud hacia la inversion exiranjera, entre otros.

» Ambiente cultural: Gustos y preferencias, tradiciones, idioma, habitos de
consumeo, etc.

*  Ambiente Lega!: Es donde se analizan los impuestos locales, subsidios, politica
arancelaria, etc.
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» La Estrategia de !a Mercadotecnia.

“‘La decisién del mercado meta para nuestro producto debe justificarse
identificando la ventaja competitiva estratégica, con lo cual lograra posicionarse en
el mercado. A partir de la naturaleza y caracteristicas de nuestro producto, tal
ventaja se puede basar en:

1. Liderazgo general de costos. La empresa debe contar con:
a) Habilidades y Recursos.

Inversion constante de capital.

Habilidad en la ingenieria del producio.

Supervisién intensa de la mano de obra.

Productos disefiados para fomentar su fabricacion.
b} Reguisitos Organizacionales.

Rigido control de costos.

Reportes de control frecuentes y detallados.

Organizacién y responsabilidad estructuradas.

incentivos en alcanzar objetivos estrictamente cuantitativos.
2. Diferenciacion del producto. La empresa debe de contar con:
&) Habilidad y Recursos Necesarios.

Fuerte habilidad en comercializacion.

Ingenieria del producto.

Innovacion y creatividad.

Capacidad en investigacion y desarrofio.

Liderazgo tecnolégico y de calidad.

Cooperacidn de los canales de distribucion.
b} Requisitos Organizacionales.
Coordinacién optima entre las dreas de comercializacion e investigacion y
desarrolio.
Politica de reconocimiento y promocion de personal.
Allegarse trabajadores, ingenieros, cientificos y gente creativa.
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3. Enfogue de alta segmentacién. Debe aprovechar un nicho de mercado, que se
delimita por:
Un grupo de competidores en particular.
En un segmento de la linea de productos y

En un mercado geogréfico”.’!

1 FLORES, Paredes Joaquin, op.cit., pp.94.95
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CAPITULO 4. ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIOS PARA LA -
EXPORTACION.

En este capitulo abordo el analisis de la empresa en todos sus aspectos y
considero todos los recursos que en ésta intervienen, para asi poder determinar si
es solvente 0 no, y de como y cuales son los pasos para poder llevar a cabo la
exportacion, a qué mercado y en qué pais.

41 ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA.

Mezcal Ejutla, S.A. de C.V., después de una larga busgueda, y en un
intento de rescatar los buenos productos caxaquefios se traslada al poblado de
Ejutla atraida por la cultura del buen mezcal. El equipo de ésta empresa
conformado por jovenes emprendedores organizan la busqueda de una bebida
que posea un sabor y olor mistico, representante de la cultura y tradicion
oaxaquena. Mezcal Ejutla, S.A. de C.V. nace el 07 de Marzo de 1935 con domicilio
fiscal en Km. 514 N° 214 poblado de San Jeaquin en el Municipio de Ejutla en el
Estadc de Oaxaca, con R.F.C. MEE-870307-D15 como una empresa joven y
dinamica familiar, que inicia su proyecto de exportaciones en el afic del 2000 al
pais de Alemania en la Ciudad de Munich.

La estructura organizacional por niveles jerarquicos de Mezcal Ejutla, S.A.

de C.V., es la siguiente:

PERSONAL DEPARTAMENTO
2 Accionisies, Asamblea de accicnistas.
1 Director general. Direccitn general.
1 Contador general y un gerante de recursos humanos, Administracion,
1 Gerente de produccion, Produccion.
1 Gerente de ventas. Ventas.
1 Aundliar de contabilidad. Administracion
2 Secretarias, 1) Director general, 2} Adminstracién.

70 Campesinos y 30 obrercs. Produceion




Las funciones que intervienen en cada departamento son las siguientes:

DEPARTAMENTO FUNCIONES

Direccion General El director funciona comg hae-
Planeacion estratégica
Qrganizar y dar Instrucciones a sus departamentos

Administracién Elaboracion de Nlujos de efectvo
Pago a proveedores
Regrsiro de operaciones y pagoe de impuestos
Reciutamientc y seleccon del personat adecuado
Pago de néminas

Produccidn Supetrvisar el process ge produccion
Venas Inveshigacion de mercados

tnnovacién del producto

Pubhcidad y propaganda

Andlisis de clientes

Cobranza a chentes y renovacibn de cartera
» Misidn.

Mantener un negocio viable y creciente al desarrollar, producir y distribuir un
mezcal 100% purc de agave, con un sabor suave y un olor mistico, llevando a
cabo un meticuloso y complete control de calidad a mercados nacionales e
internacionales, reflejando siempre honestidad y determinacion.

» Vision.

“Mezcal Ejutia, S.A. de C.V.", Ser una empresa con una conslante
bisqueda en estructura y procesos de alta calidad, internacionalmente reconocida
gracias al sabor y olor tan misticos de su mezcal, a su presentacion y precio,
siempre utilizando materia prima de calidad y costos eficaces, procurande la
puntualidad y estabilidad con los clientes al satisfacer sus necesidades, y
alentando al personal con motivaciones para poder iograr una mayor y mejor
produccion, ocupando uno de los primeros lugares del mundo en exportaciones de
calidad a diferentes paises en donde el mezcal es reconocido y demandado en

grandes volumenes.

OBJETIVOS FORTALEZAS DEBILIDADES AMENAZAS QPORTUNIDADES
1. Aurmentar la produccién 1. Cuenta con  su 1. El caphal con el 1 Podrian requerimos 1 Creacion de nuevos
an un 50% para poder denominacion de que se cuenta no normas ecologicas en disefios de presentacion.
incrementar  la  utilidad, origen, por 1o tanto no  es muy fuarte. cuantc al proceso de
mediante jas ventas. tiene paises produccion  cada  vez
competitivos mas exigentes
2. Redutir costos. 2. La autenicidsd de 2. Deficiencia en 2. 5u compelencia en 2. Incrementar la escata
sus ofigenes se basa habiidades de bebida sdlo  podria  de produccion.
en tres garantias: mercadotecnia. considerarse el tequila.
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en
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departamento provienen

de

del

ambos
agave,
diferentas

pracesos de destitacion.

3. Mejorar programas de 3. Originalidad en la 3 Incrementar la
produecion. imagen y presentacion. capacidad instalada para
producit mas.

4 Seguir participando en
terias intemacisnales.

5. Conseguir clientes a

4 Optinzar los costos de
produccion  mediante |2
utlizacion de [
tecrologia

5 El pais a donde se

través de las  ferias, exportard tiene wn  nivel

folletos, promocionates aceptable de ingresos, y

contacto via internet. s poplacn considerada
come consumidores
potenciales abarca un
85% del pais

€ Penetrar en todo el

mercada europeo y

posteriarmente en ]

metcado estadounidense.

A continuacion se presentan los estados financieros de la compahia para

poder determinar las razones financieras de ésta:

*MEZCALEJUTIA SA DECV'

ESTADO DE RESULTADCS AL 30 DE NOVIEMBRE DEL 2000

VENTAS 3.159.000 00
COSTO DE VENTAS 2,411,208 00
UTILIDAD BRUTA 142.792.00
GASTOS DE OPERACION 710,331 00
GTOS DE ADMON. 20% 142,067 .00

GTOS. DE VENTA 30% 213,099.00

GTOS, DE FAB. 50% 355.165.00

UTILIDAD DE OPERACION 37.451.00
OTROS GASTOS 2.481.00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 35,000.00

"MEZCAL EJUTLA, SA DECV”
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA DEL 01 DE ENERO AL 30 DE NOVIEMBRE DEL 2000

ACTIVO PASIVO

Activo Cirgulant Corto Plaze

Caja y Bances 55,000.00 Proveedores 100,000.00
Inv en Valores 85,0600.00 Acreedores Divs 26.000.00
Clientes 110,000.00 Suma a Corto Plazo 125,000.00
Inveritarios _125.000.00

Suma del Circulante 375,000.00

Activo Fijp Largo Plaze

Mob Y Eq. de Ofna. 30,000.00 Obligaciones en cir. 75.000.00
£q de Computo 40,000.00 Suma Total de! Pasive 200,000.00
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Eq de Transporte . 2,000,000.00

Mag. Y Equipo 1,200,000 .00 Capital Contable

QOtros Activos Fijos 30,000.00 Capital Social 200,000.00
Dep. de Mob. Y Eq. ofna. 11,250.00 Reserva Legal 8,750.00
Dep. de Eq. de Computo. 40,000.00 Utidades Acum 85,000.00
Dep. de Eg. de Transporte 1,875,015.00 Utidad del Ejercicio 35,000.00
Dep. de Maq. Y Equipo. 1,125,000.00 Suma del Capital Cont 328,750.00
Dep. de Otros Activos. 127,485.00

Suma de Actives Fijos, 121,350.00

Activo Diferido,

Gastos de Instatacién. 23,000.00

Gastos. De Organizacion. 17,000.00

Amort, de glos. De inst. 431230

Amort. da Gtos. De Crg. 3,187.50

Suma del Activo Diferido 32.500.00

Total del Active. 628,750.00 Pasivo + Captal £28,750.00

RAZONES FINANCIERAS
Scolvencia: AC/PACT = 375.000/125,000 = 3
Prueba de dcido: AC-INV/PACP = 375 000-125,000/125,000 = 2
Liquidez: Caja. Bcos, Inv. en valores! PACP = 140,000/125000 = 1 12
Garantia de inversion: INVIPACP = 125,000/125,000 = 1
Capital neto de trabaio AC-PC = 375.000-125,000 = 250,000
Masa de segundad: Cap. neto de irabaje /PACP = 250,000/125,000= 2

Después de haber efectuado éste analisis, se puede decir que la empresa

presenta una situacion financiera sana y sclvente.

4.2 IDENTIFICACION, SELECCION Y JUSTIFICACION DEL MERCADO META.

México como se ha mencicnado, es un pais con frecuente inestabilidad
econémica; en el andlisis de la balanza de pagos consideré gue es necesario
incrementar e} rubro de exportaciones, con el objeto de ganar mercado extranjero
para lograr la entrada de divisas en nuestro pais, para recuperar asi confianza y
estabilidad econdmica.

El producto que pretendo exportar es el Mezcal de tipo |, (mas adelante se
describe éste tipo de Mezcal), al pais de Alemania en la ciudad de Munich, por ser
un pais en donde su economia se muestra estable reflejada en el PIB, por ser el
segundo pais con relaciones internacionales favorables con México, por existir un

Tratado de Libre Comercio con la Unién Europea que beneficia a ambos paises,
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porgue la poblacion a la que va destinado el producto es del 69%, porqgue
Alemania es un pais en donde se gusta de sabores fuertes en alcohol, y en donde
s6lo se consume vino de mesa y cerveza; por 1o tanlo se puede decir que no hay
competencia en io que se refiere a éste tipo de bebida y, porque el Mezcal cuenta
con su propia denominacion de origen por ser un producto 100% mexicano, regido
por su normatividad NOM-070-SCFI-1994, en donde su unica competencia
podrian ser los otros estados que ya fueron mencionados. Mezcal Ejutla, S.A. de
C.V. se caracteriza por cuidar cada detalle en |la elaboracion del mezcal a traves
de un alto control de calidad para ofrecer al mercado internacional un mezcal
100% agave. La imagen del producto es decisiva para el mercado al que esta
destinado, y una vez hechos los estudios correspondientes se disefia una imagen
que se proyecta hacia un publico selecto. Este producto y empague se caracteriza
por dar a la imagen del Mezcal ese plus de exquisito y bebida unica y exclusiva de
Oaxaca, México es un pais rico en tradiciones y folklore. A la fecha Mezcal Ejutla,
cuenta con una edicion especial de Mezcal Tipo | Joven 100% agave, y se ha
presentado en diversas ferias nacionales e internacionales con gran acéptacic’)n,
ya que éste es el medio mas importante para contactar los clientes.

A continuacion se mencionan algunos aspectos importantes de Alemania.

» Relaciones Comerciales.

Durante 1999 Alemania fue después de EEUU el segundc aliado mas
importante en comercio exterior con el 2.55% del volumen comercial total de
México (7,105 millones de ddlares). Como proveedor Alemania ocupé el 3er lugar,
después de USA y Japon; con un volumen de 5,032 mil millones de dolares, es
decir 3.54% del volumen total de la importacién mexicana. Como pais comprador
de productos mexicanos,

Alemania ocup6, durante 1999, con 2,073 millones de déla‘res al 3er tugar
después de los EEUU y Canada.
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EXPORTACIONES MEXICANAS A ALEMANIA DURANTE
1999 (%)

Productas alimenticios.

Materias primas.

Productos semiterminados.
Productos intermedios.
Productos terminados.
Devoluciones y sustituciones.

4.80%
1.00%
1.50%
4 60%
86 00%
2.00%

Fuente: Embajada de Alemania.

IMPORTACIONES MEXICANAS A ALEMANIA DURANTE

1999 (%)

Productos alimenticies.

Materias primas.

Productos semiterminados.
Productos intermedios.
Productos terminades

Devaluciones y sustituciones.

1.50%
0.24%
2.50%
9 60%
B6.0%
20%

Fuente: Embajada de Alemania.

Después de Brasil, México es para Alemania el segundo aliado comercial

mas importante de América Latina en exportaciones — importaciones.

A continuacion presento las exportaciones definitivas de Mezcal que ha

tenido México con Alemania durante los afios de 1998, 1999 y 2000; asi como la

fraccion arancelaria que le corresponde a éste producto.

BANCO NAGIONAL DE COMERCIO EXTERIOR, S.N.C.
EXPORTACIONES DEFINITIVAS DE MEXICO. VAL. EN US DLLSVOL (L) AL 30 DE JUNIO DEL 2000.

Seceion IV. Prod. de ind., alimentaria, bebidas, liquidos alcohdlicos y vinagre. Alcohol etilice sin desnaturalizar con grado
akohdlico volumétrico inferior al 80%, vol. Aguardientes, licores y dermas bebidas espintuosas.

Fraccion arancelaria: 2208.90.99

Bebidas espiritucsas (Mezcal).
. 1998 1859 . 2000
PAIS VALOR VOLUMEN VALOR VOLUMEN VLLOR VOLUMEN

Estados Unidos de América 13,520,614.00 3,651,658.00 10,785,101.00 3.205706.00 475757500 1333.781.00
Alemaniz, Repliblica Federsl 2,076,397.00 301,400.00 965,506 00 157,241.00 858,640.00 159.330.00
de Barmudas
Guatemala (Republica de) 23,202.00 17,568 00 841,91400 327.849.00 382,014.00 173.634.00
R. Unide de la G Brefafis e 839,645.00 195,378.00 17352000 40,206.00 19,924.00 §,468.00
Inanda

1.740.00 262,00 11,694.00 48 776.00

Fuente: Biblioteca det Banco de Comercio Exterior

Nota: En éste cuadro se presentan ks 5 principales importadores de Mezcal
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» Ingreso Per capita.

El ingreso per cépita de la Republica Federal de Alemania fue, durante
1999, de 47,200 DM (aproximadamente 23,500 USD).

En importacicnes asi como en exportaciones de la Republica Federal de
Alemania ocupa desde hace afos el 2° lugar en el comercio mundial, después de
los EEUU y antes de Japon.

En 1999 exportd mercancias con un valor de 984.06 mil millones de DM y
se importaron bienes con un valor de 853.08 mil millones de DM. El superavit
representd 130.98 mil millones de DM.

4.3 INTRODUCCION Y VENTAJAS COMPETITIVAS DEL MEZCAL EN EL
MERCADO META.

» El Mezcal.

Con la llegada de los espaficles a lo gue hoy es México, se introdujeron
técnicas, de origen moro, para el proceso de destilacion. EI Mezcal se' produce
aun con métodos artesanales; el proceso de envasado es el unico paso que se
ejecuta de manera industrial, y sélo cuando se trata de compariias grandes.

Dentro de ias variedades de mezcal se encuentra aguél que se conoce
como “de punta”, gue llega a tener hasta 70 ° GL. Mas benévolos en cuanto a
graduacién se encuentran el de Pachuca, abocado, gusano y minero. Estan a su
vez, por supuesto, las variedades de acuerdo con los periodos de afejamiento:
joven, obtenido de la primera destilacion; reposado que tras la fermentacion
madura un tiempo de 2 meses, y el afiejo, que se somete a un proceso de
maduracién de por lo menos un ano.

La presencia del Mezcal de Oaxaca en el mercado internacional ha sido
noloria en afos recientes. Los paises en los que el Mezcal tiene mayor presencia
son: Estados Unidos, Francia, Alemania, Taiwan, Bélgica, Chile, Italia, Holanda,
Ingtaterra, Japon, Grecia y Espana.
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En la actualidad se cuenta con una reserva en cultivos de aproximadamente
5,890 has. Con una densidad promedio de 2,000 plantas por hectarea y cuyo
programa de siembre escalonada garantiza el abasto de materia prima para los
préximos 7 afos.

Cabe mencionar que ésta bebida no sdlo cuenta con la ventaja de tener un
sabor exquisito que gusta al paladar, sino que por ser 100% mexicana cuenta con
su propia denominacion de origen, es decir, México es el Unico pais en donde se
puede producir, y por lo tanto el unico que la puede exportar, tambien existe como
ya se ha mencionado un TLC firmado con la Union Europea en donde se protegen
éste tipo de bebidas y se otorga un trato preferencial, asi como el tipo de
poblacién a la que va dirigida.

» Aspectos Principales.

En éste cuadro, se muestran las especificaciones fisicas y quimicas para

evaluar la calidad segtin la NOM-070-SCF1-1884.

Acidez total
170 akoholes superiores Metano

Mezcal 36a55 02a 100 100 a 400 100 a 300

» Normatividad del Mezcal.

El dia 12 de junio de 1997 es publicada en el Diario Oficial de la Federacion
la Norma Oficial Mexicana (NOM-070-SCFI-1994), cuya observancia es
obligatoria.

Esta norma establece las caracteristicas y especificaciones que deben
cumplir los usuarios autorizados para producir y/o comercializar la bebida
alcohdlica destilada denominada Mezcal.

#» Acceso a Puertos de Salida.
Las aduanas de salida con Acceso que tiene México para la expartacion de

este producto son los siguientes:
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\
México, D.F. 440 kms. Bhrs.

Puerto de Veracrnez 438 kms. 12 hrs,
Nuevo Laredo, Tmps. 1,129 kms. ddias
Salina Cruz, Oaxaca 285 kms. 6 hrs

El puertc de salida donde se entregara el producto para llevar a cabo su
exportacion, sera el Puerto de Veracruz.
> Variedades.

Existen dos tipos de Mezcal que son los siguientes:
1. Tipo | Mezcal 100% de agave:

Elaborado con los mostos que Unicamente contienen azdcares provenientes
de los agaves.
2. Tipo l Mezcal con otros azucares:

Elaborado con un 80% de los mostos de los agaves, a los que se les
adiciona un 20% de otros azlcares.

Ambos tipos del Mezcal, se clasifican a su vez en: Joven, Reposado y
Afejo, como los describe el siguiente cuadro;

Joven Mazcal obtenmdo directa y onginaimente con ios azucares
exiraidos de los agaves, susceptible de ser enriquecido, para
el caso del mazcal tipo Il hasta con 209% de otros azlicares

Reposado Mezcal que se aimacena por lo menss 2 meses en
recipientes de madera de robie blanco © encino para su
estabilizacién, susceptile de ser abocado, procedimiente
para suavizar el sabor del mezcal, mediante lz adicion de
uho 0 mas productos natursles, sabonzanies o colorantes
petiitidos en las disposiciones legales correspondientes.

Afejo Mezcal sujeto 8 un proceso de maduracidn por o menos de
un sho en recipienies de madera de roble blanco o encine,
susceptible a ser abocado

Ahora bien es importante mencionar |a produccion estimada por regior., ya
que el mezcal no solo se da en Oaxaca, sino que también en otros estados de la

Republica Mexicana.
PRODUCCION ESTIMADA POR REGION

REGION MEZCAL LTS. AL MES/MEZCAL
Valles Tipo 285650
Centrales
Sierma Sur Tipa 217,350
Total 483,000
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Valles Centrales: Durango, Zacatecas, San Luis Potosi y Guerrero.
Sierra Sur: Oaxaca.

El Mezcal que se pretende exportar a Munich — Alemania, Es el Tipo |
Joven del Estado de Oaxaca, Municipio de Ejutla; por su proceso de elaboracion,
su 5abor y su presentacion en el mercado.

4.4 CANALES DE COMERCIALIZACION.

El canal de comercializacién mas adecuado que vaya a utilizar una
empresa, dependera del tipo de producto, de las caracteristicas del mercado de
las consumidores a los que ve dirigido el producto.

En este caso, el Mezcal se vende a un importador mayorista que cuenta
con una cadena de tiendas de autoservicios en vinos y licores para vender

directamente al publico.”

4.5 EL PRECIO DE EXPORTACION.

Para determinar el precic de exportacién es necesario considerar dos
variables fundamentales:

1. La situacion de! mercado. Es necesario conocer el mercado a donde ira dirigido
el producto, ya que de ello depende la competitividad de éste.

2. Los costos de produccién y comercializacion externa. Los costos se deben
considerar de manera importante en el proceso de toma de decisiones para
poder determinar un precio.

Existen 2 formas de determinar la cotizacion del precio; una es basandose
en los costos (costing), implica incluir todas las erogaciones hasta llegar a un
punto de entrega, que anteriormente tuvo que ser convenido con el importador, la
segunda es basandose en los precios de mercado externo (pricing), es decir, la
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competencia, en donde se toma el punto de referencia el precio que paga el

consumidor final y de ahi regresar ai precio base.

Para determinar el precio del Mezcal por botella se tomaron como base los

costos, es decir, el método costing.

El precio segun los términos de venta es precio FOB, y es de 22 dlls. por

botella de 1,000 ml. cada una.

» Determinacién del Precio Base.

Las unidades producidas por mes son 2,000 botellas de 1,000 mi.
(2000/12=166 CAJAS X 4.00 C/U = 667)

COSTOS FIJOS MENSUALES
Activo Fijo Agua MOD MOl TOTAL
Concepto Valor hist. | % de Depns.
depn. o
amort.
Homo de tierra 10000 5% az 42
Malino egipecio 20,000 5% B3 83
3 camianetas 2,000,000 [ 25% 41,667 41.667
Mag. de envasado 1200000 25% 25,000 25,000
Mag_de riego 650,000 5% 2708 2708
Mob. Y &q. de ofna. 300001 10% 250 250
| Equipo de computo 40,000 30% 1,000 1,000
Amorlizaciones 5% 167 167
Anual (6.000) 500 500
QObreros y camp. 124,580 124580
Sueldos admivos. 75,000 75,000
TOTAL 3,960,000 70,917 500 124,550 75,000 271,007
COSTOS VARIABLES
Concepto Costo variable mensual | Costo vatiable por unidad
Madera 5.000 2.50
Gas 5.000 2.50
Envases 4.000 2.00
Cajas 667 0.33
Luz 12,000 6.00
Total 26,667 13.33
Entonces:
Costos fijos 271,007 00
{mias) Costos variables 26,667 .00
(igual) Costo tofal 297 67400
(eritre) Unidages producidas 2,000.00
(iqual) Coslo de venta vnitarnic 148.84
{por) % de utilidad 31%
{iguat) Precio de venta unitario 195.00
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Ventas mensuales:

Precio de venta 195 00
Unidades producidas 2,000 00
Ventas totales mensuales 380.000.00

.

» Determinacion del Punto de Equilibrio.

PE = CF
1-Ev
3
PE = 271,007
1 - 20,667
390.000
PE= 250,0008985.36
Entonces:
29083536 = 1,492 litros © unidades se
185 tienen que vender para no
tener pérdida ni ganancia
Unidades que se necesitan vender 1,492.00
Costo variable por unidad 13.33
Costos Variables 18,888.36
Comprobaciéon:

Si observamos el siguiente estado de resultados se aprecia que la utilidad
es cero (0), ya que en el punto de equilibrio no hay utilidad ni pérdida, es un punto
nulo:

Costo de ventas 290.895.36
Costo Marginal 19,888.36
Costos Fijos 274,007.00
Utilidad 0.00

> Determinacion del Precio de Exportacion.

Precio de venta unitario 195.00
{por} __324 botellas 324
(igval) Precio de venta base total €3,180.00
Gastos de Exportacién:

[ Concepto importe
DTA 150.00
Maniobras 583.22
Derecho de Mueliaje 11.90
Hancrarios 1,000.00
Serv_Comple. del agente aduanal 1,000 00
Papeleria (pedimento, validacidn, registros, tomas de nota, copias, teiéfono, fax. 300.00
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Total de gastos 3,045 12
Total precio base + gastos aduanales 66,225 12
Entre unidades producidas 324
Precio de venta de exportatiin 204.40

$ 204.40 Precio en moneda nacional = 22 dlis. Por botella de 1,000 ml.
T.C. estimado utilizada para la valuacién ————  9.4000,

La exportacion de mezcal se hara por pailet, con las siguientes medidas:

1 pallet de 27 cajas de mezcal con 12 botellas de 1,000 m!l. cada una, de tres filas
por tres columnas en tres niveles.
» Términos de Venta.

La compra minima dentro del pais y el extranjero sera a partir de una caja
con 12 botellas de 1,000 ml c/u. Las condiciones de venta y precios de la botella
puesta en cualgquier parte se determina segun los requerimientos del cliente, el
lugar de destino y las condiciones de la negociacion. La capacidad de instalacion
es de 12,000 litros mensuales, la capacidad de produccion de ia planta es de
6,000 litros mensuales y la capacidad de venta es de 2,000 litros mensuales. El
tiempo maximo de entrega es de treinta dias dependiendo el lugar de destino y el
monto total de venta. Los descuentos y promociones dependeran del volumen de
compra y se aplicaran segun las condiciones de pago.

El precio establecido es de 7,128 dils. Por 27 cajas con 324 botellas precio
FOB, con el producto puasto en el Puerto de Veracruz de salida a bordo del
buque. El flete de la mercancia corre por parte del cliente asi como el medio de

transporte que éste desce.

46 RECURSOS DE LA MERCADOQTECNIA INTERNACIONAL.

Los recursos de la mercadotecnia radican principalmente en la contactacion
de clientes por medic de la presentacién del producto en ferias nacionales e
internacionales, en donde se tiene que ser muy constante, ya que de eso depende

la presencia del producto en la competencia y del reconocimiento por parie de los
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clientes, asi también se cuenta con folletos en donde se hace una breve
explicacion de lo que es Mezcal Ejutla, S.A. de C.V., y de como se cuenta con la
alta calidad para la elaboraciéon del mezcal; del mismo modo se cuenta con una
direccién en internet para poder contactar mas clientes, ya que en estos tiempos
es fundamental contar con este medio de comunicacion.
» Promocion de Ferias y Exposiciones en el Extranjero.

El Gobierno Federal Aleman promueve la participacién de empresas
alemanas en exposiciones extranjeras. En México destacan las exposiciones:

La Sociedad Alemana para !a Cooperacion Técnica (Gesellschaft for
Technische Zusammenarbeit — GTZ) dispone de un programa especial para la
promocién de exposiciones y de comercio, "Pro — Trade’, el cual se especializa en
la asesoria empresarial para empresas medianas mexicanas. La oferta de
servicios comprende la asesoria en producto y mercadotecnia, asi como la
comercializacién, participacion en exposiciones y servicio de informacién.

Otro programa especial es el de la Sociedad Alemana para el Desarrollo
(Deutsche Entwicklung Gesellschaft — DEG) el cual tiene como meta fa promocion
de la cooperacién empresarial entre empresas mexicanas y alemanas. Ef Médulo
de Atencién México de la DEG en Alemania colabora de manera estrecha con la
Camara México — Alemana de Comercio e Industria (CAMEXA) en la presentacion
de empresas (match — making).

Numerosas organizaciones estatales y paraestatales en Alemania ofrecen
servicios de financiamiento para el comercio, inversion y creacion de empresas.

» Geografia Humana de Alemania.
Poblacion por sexo y grupo de edad {en miles) 1999.

Fdad/Afos | HOMBRES | MUJERES | TOTAL | % Hombres | % Mujeres % Totat

1] 395.7 3740 7697 0.49 0,46 09
1-4 1.7548 1.566.0 3.420.8 215 2.04 420
5-9 23648 22443 4.603 1 2.90 275 585
1014 23055 2.189.2 4.4547 283 2.68 551
15=-19 2.180.7 2.0676 42573 269 254 522
20-24 2588.2 2.4526 5.0408 317 M 8,18
%-29 3.590.2 33332 6.923.4 4.40 4.09 8.49
-3 3.6007 34466 7.146,3 4,54 423 8.76
35-39 3.206,2 3.0198 6.206,0 393 370 784
40-44 28849 2.608.8 57047 3,55 345 7.00
45— 49 2.389.6 2.308,5 4.698,1 293 283 576
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50-54 28284 27636 | 55020 347 3239 .66
55-59 2.8858 28963 | 57821 3,54 355 7.09
60— 64 2.101.8 22300 | 43318 258 273 5.31
65- 68 1.750,4 2.236.3 | 3.956.7 215 2,74 485
70-74 1.217,6 22188 | 34365 1,49 272 4.21
75 -79 578.5 12070 | 1.7855 0,71 1.48 — 219
B0 — 64 B57,2 1.3972 | 1.9644 0,70 1.7 241
85 -89 755 4 7504 10058 0,31 0.92 123
9094 708 7387 3095 0,09 0.29 0,38

95+ 98 436 534 0.01 0.05 0.07
TOTAL 306450 | 41.8036 | 815386 4862 1 51.38 100

Fuente: Embajada de Alemania.

Idioma: Aleman.
Religién: 38% Protestantes, 34% Catdlica Romana, 1.7% Musulman, 26.3% Otras
religiones.
» Geografia Politica de Alemania.

Politicamente Alemania esta dividida en 16 estados federados, las llamadas
Linde, los cuales son:
Baden - Wurtemberg, Baja Sajonia, Baviera, Berlin, Brandeburgo, Bremen,
Hamburgo, Hesse, Mecklemburgo-Pomerania Occidental, Renania del Norte-
Westfalia, Renania-Palatinado, Sajonia, Sajonia-Anhalt, Sarre, Schleswig-Hoistein,
Turingia.

El Mezcal que se pretende exportar, como ya se menciono anteriormente,
saldra por el Puerto de Veracruz y entrara por el Puerto de Hamburgo.

El segmento del mercado aleman que se considerara como consumidor
potencial es el que se ubica en el rango de entre 20 a 69 afos de edad y

representa el 69% de la poblacién total.
4,7 LOGISTICA DE EXPORTACION.
“Originalmente la logistica nacic con el arte militar, encargado del

movimiento, transporte y estacionamiento de las tropas. Actualmente la logistica
en la empresa es considerada como la técnica de control y la gestion de los flujos




de materia prima y de productos, desde sus fuentes de aprovisionamiento hasta

sus puntos de venta™”?

En la iogistica se involucran diferentes operaciones gue determinan el
movimiento de productos. Como son: Gestion del proceso de produccion, ele
embalaje, el aimacenamiento y control de inventarios, el manejo de productos en
unidades de carga, transporte y disefio de distribucion fisica del producto

A continuacion mencionare la logistica de exportacion de mi producto.

* Tramitacién Aduanal. Es muy importante mencionar que para poder llevar a
cabo una exportacion, es necesario realizar los trémites aduanales que sean
necesarios. En el capitulo Il mencione la explicacién de cada uno de los
documentos necesarios, los cuales son los siguientes:

a) Factura Comercia! (6 tantos)

b) Guia de Embarque (6 tantos)

¢) Lista de Empaque (6 tantos)

d) Certificado de Origen.

e) Certificado de Denominacion de Origen.

f) Pedimento de Exportacion.

Para poder llevar a cabo correctamente los tramites, es necesario contratar
los servicios de un Agente Aduanal, el cual se encargara de realizar todos los
tramites correspondientes ante las distintas dependencias.

» Transporte. La competitividad en el comercio exterior, existe principatmente en
la innovacion de los canales de comercializacion, la logistica y ias cadenas de
transporte. Para aprovechar las oportunidades de exportacién es necesario e
importante considerar dos elementos de logistica:

» Envase y Embalaje. La penetracion en los mercados internacionales y la
permanencia de un producto dependen en lo novedosos del disefio, la calidad

de presentacion y del tipo de meterial de fabricacion del envase. El envase

¥ |BID, p.B4
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segun un experte, “Es el envolvente que se encuentra en contacto directo con
el producto para proteger sus caracteristicas fisicas y quimicas.”

El envase se diseda para Hamar la atencidn y ganar confianza del
consumidor, y deben aparecer los elementos de presentacion del producto, con
imprecion grafica que faciliten se exhibicion en el anaquel.

Se debe de tener un cuidado especial en el cumplimiento de requisitos de
etiquetado, mercado del pais de origen y el uso del cddigo de barras para facilitar
el intercambio electrdnico de datos.

El envase y embalaje para la transportacion es una botella de 1,000 ml.
100% de vidrio, elaborada por productores mexicanos, el envase tiene un selto det
organismo de certificacion acreditado segun la NOM-070-SCFi-1994 (Norma
Oficial Mexicana que se refiere a la denominacién de origen MEZCAL), de modo
que el disefic del sello esta colocado de tal forma gue asegura la integridad del
producto. La botella contiene la siguiente informacién y viene en el idioma espafiol
y aleman:

- La palabra "Mezcal”,

- Tipo y categoria,

- Marca comercial registrada en México,

- Porciento de contenido de alcohol abreviado de la siguiente manera " %
Alc.Vol.”

- Nombre o razén social, asi como el domicilio del fabricante,

- Laieyenda “HECHO EN MEXICO",

- Laleyenda “El abuso en el consumo de este producto es nocivo para la saiud”,

- laleyenda “ENVASADO DE ORIGEN".

El embalaje del producto consiste en usar cajas de cartdn resistentes para
12 botellas, que ofrecen la proteccion adecuada a los envases para impedir su
deterioro, que facilitan su manejo en el aimacenamiento y distribucion de los

mismos sin riesgo. En la caja se encuentran anotados los datos necesarios para

12 GELORIO, Blasco Carics, ingtitulo Mexicano del Envase y Embaigie,
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identificar el producto y todos aquellos que se juzgan convenientes, tales como,

las precauciones que deben tenerse en el manejo y uso del embalaje. La

exportacion se hara a través de un pallet con 27 cajas de 12 botellas de 1,000 ml.

cada una.

Transporte y Distribucion Fisica. El transporte es el costo mayor dentro de la
logistica y operacion del comercio exterior. Para tomar la decisién sobre la
eleccion del transporte, se deben considerar los siguientes factores:
“Generales:

Costo total de transporte/costo total.

Utilidad temporal tiempo/lugar.

Especificos:

Naturaleza de Ia carga.

Tipo de la carga.

Costo/beneficio.

Posibilidad de dafio y robo.

Vaior de la mercancia.

Estiba.

Feso excesivo.

Largo excesivo.

Transporte empleado por la competencia.

Oferta de empresas transportistas.
Entrega o servicios especiales, efc.”*

El mézcal se transportara al Puerio de Veracruz a través de una de las

camionetas de |la companiia, la cual tardara en llegar a dicho puerto 12 hrs,, es

decir, recorre 438 kms., hasta ponerio ene | barco, considerando nuevamente que

se utilizara el incoterm FOB (libre a bordo).

14 FLORES, Paredes Joaguin, op.cit,, p.B6
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~ Calendario de entrega de pedidos.

En este calendario se marcan los meses en los que se entregaran pedidos
tanto a clientes nacionales como extranjeros, 10s cuales mediante un acuerdo han
quedado establecidos plazos definidos de entregas, nos ayuda a prever nuestra
produccién para poder asi cumplir con los pedidos y necesidades de nuestros
clientes, (aprox. se entregan pedides de 20 cajas por cliente).

» Presentaciones de empague en el mercado.

Presentacion Contenido x caja Presentacion Contenido x caja
1,000 ml 12 botellas 1,000 ml 12 botellas

» Medidas de Pallet para el embalaje de las cajas del Mezcal.
Los embarques se pueden efectuar en carga suelta o paletizada, ya sea por

consolidacién de la mercancia o por contenedor completo.

Adreo 1219 mmx 1016 mm 4x3
Terrestre 1218 mm x 1016 mm 4x3
Maritimo 1219 mm x 1016 mm 4x3

» Condiciones de Pago.

En la compra por caja o pallet, el pago se hace mediante transferencia
bancaria. En la primera compra, todo pedido se hace con el 50% de anticipo via
transferencia bancaria y el 50% restante se hace al momento de la entrega del
producto. A partir de la segunda compra por contenedor, se establecen los
contratos mediante una carta de crédito irrevocable donde quedan establecidos
los plazos de pago.

Carta de Crédito irrevocable: “Es una orden considerada de pago que recibe un
banco emisor que contrata el importador para que efectte por cuenta de este un
pago al beneficiario designado a través de un banco corresponsal en el pais del

exportador y de acuerdo con éste.””

1 1BI1D, p.100
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CONCLUSIONES

Como resultado del presente trabajo puedo sefialar lo siguiente:

Después de conocer las caracteristicas socioeconémicas y culturales de
Alemania, se puede constatar gue existen condiciones favorables para exportar
Mezcal mexicano a ese pais. Particularmente se identificd gque existe
actualmente una aceptacion entre los consumidores de bebidas alcohélicas,
por las bebeidas tipicas mexicanas que cuentan con la denominacion de
origen, entre ellas el Mezcal.

La empresa “Mezcal Ejutla, S.A. de C.V." cuenta con bases firmes para
poder aprovechar la oportunidad gue representa el nicho de mercado existente
en Munich-Alemania para exportar su producto con base en un plan de
exportacién.

Por otra parte México es un pais con un déficit comercial reflejado en la
Balanza de Pagos, el cual através del incremento en el renglon de
exportaciones se podria disminuir y contribuir a alcanzar la estabilidad
econbémica y politica de nuestro pais.

Asl pues el area de exportaciones es una perspecliva
vanguardista de desarrolio profesional para los contadores publicos en vista de
que las empresas estan vinculadas al mercado internacional. '
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. Organigrama de la empresa, “Mezcal Ejutla, S.A deCV.”
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. Lista de Empaque.
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MEZCAL E3uTLA, S.A. DECV,

km. 514 N® 214 San Joaquin, Oaxaca Ejutla
R.F.C. MEE-970307-D15  C.P. 21000

FACTURA: 1591
IREMITE. j CONSIGNATARIO.
Mezcal Ejutla, S.A. De C.V. Alexander Humbald Van.
Oaxaca, Oaxaca. Munich Alemania. Av, 24-A #10
Telefono:  218-10
Fax; 218-11
Via Marilima: Puerto de Hambungo-Alemania.
N° de botelias Cajas Descripcion de la Mercancia. P_unitario. P .total.
az4 27 Botellas de Mezcal de 1,000 ml. 22dils. 7.1284dl1s.
Tipo | Joven, 100% Agave, (vidrio).
importe ¢/letra: (siete mil ciento veintiocho ddiares) Total. 7,128dlls.
FLETES. GASTOS. SEGURO.
Pagados. Por cobrar. Pagados. Por cobrar.
Instrucciones Adicionales:

Declara bajo protesta de decir verdad que el peso total de la mercancia es de:

Nombre y Firma.

yrprwecs dtorsda  Dmett Tarmek Mareoys AUTD.OF 0T 0w A brid ou 1502 TOMD-7BOG5-WNE Av Dt Poro 831 o

Ouxpes Ownaca DEL FOLIO 1000 AL 2000 FECHA DE IMPRESION ENERD DEL 2000 WGENCIA ENERO BEL 7002




GRUMAISA Grupo Maritimo Internacional, S.A. De C.V.
Emparan N° 419 Edificio Beristain 3er piso int.A
Col. Centro C.P. 91700 Veracruz, Ver.

INSTRUCCIONES DE EMBARQUE,

De la Agencia Aduanal:Jorge Beristain Pena.

REMITE. CONSIGNATARIO |
Mezcal Ejutla, S.A, De C.V. Alexander Humbold Van.
Km 514 N° 214, San Joaquin, Estado de Oaxaca, Municipio Munich Alemania Av. 24-A# 10
de Ejulla, Oaxaca, Oax.
c.p. 21000. Telef 219-10

Fax. 219-11

Via Maritima_Puerto de Hamburgo-Alemania.
IN® de botel!aJ Cajas Descripcion de 1a Mercancia. P.unitario. F.total.
324 27 Botelias de Mezcal de 1,000 ml. 22dils. 7.128dlis.

Tipo | Joven, 100% Agave, (vidrio).

FLETES. GASTOS. SEGURO.

Pagados.  Por cobrar. Pagados. Por cobrar,

Instrucciones Adicionales:

Fattura: 1591

Declara bajo protesta de decir verdad que el peso total de la mercancia es de:

Nembre y Firma.



LISTA DE EMPAQUE.
Consignatario:

Alexander Humboldtt Van.
Munich Alemania AV.24-A # 10

FACTURA: 1591
Numero Descripcion Cajas, Piezas por Piezas
Caja. Totzles.
Pallet N° 1
PB-16498 Caja de carton. 27 12 324
Totat: 27 12 324




CERTIFICADO DE ORIGEN

EUR. 1 No A.

000.000

1E {nombre,
Mezcat Eptia, 5A DeCV
[ 514 N* 214 San Joaquin,
[Owaaca Entla CP 21000 o
3 intormiacion felativa al ransporis

{mencadn IacLilaina)

¥ paiz)

Aiexander Humboldtt Van

Véagse a5 notas el reverso anies oa llenar ef impeeso

infeecambics prefersnciales antra
Mongo
¥
Apmama

o 8

( los paises grupos e paisas D terntonos. a que e refera)

Munich Alsmania, Av. 24-A N* 10

4 Pais,grupo de Paitas 0 1ermtono da donde se
consideran orniginatios ks producios

5 Pasg, grupo de pames 0 1THONG de desiing.

Méxion

6 Informacion retfaive &l transporia.
(mencion facutativa).

7.0bsarvaciones

8 Numam de onden; MATces,
Desigracin de las mercancias (2)

: PIMes ¥ ¢ los butos (1),

FACTURA N° 1591, 27 Cajas de carntdn con 12 bolellas de wdrio de 1.000md cu
‘n mzcal tpo joven, 100% agave

9 Masa bruta (kg) u ot7e medida 10 Facturas
(litros, m3.efc) (Mencion faculRive)
224000 mA F1591

11 VISADO DE LA ADUANA O DE LA AUTORIDAD GUBERNAMENTAL
[COMPETENTE.

12. DECLARACION DEL EXPORTADOR

Dactaracitn conificada cordorme El que muscnbe dectars que las mercancias amba designadas

Documants de exportacion (3): cumplen fas condiciones exgidas pars la axpadiion del presame:
cartficado

PAOARIG ..o P

IAduana 0 Autoridad gutb Mal P

[Pais o lerritorio de expedicitn: Méicn

n _Owace, a 20 de -Diciembre En Lwace, e 20 de

Diembre  del 2000,

jdel 0.

Firma Firma
{1) En caao da que ke iza N seidn ol mimer de ] i " @ granel”, segun &8 &l caw
de o la a1 nivel de parbda ( 4 dipitos)

{2) inchiye la clesiicack lark
@ ni sitg

del pals 0 tarmonio de exporacion kb oxja




PEDIMENTO DE EXPORTACION.
REF: 1550/00

FECHA DE PAGOQ: 18/01/2001 N° DE PEDIMENTO 3670-0001868
TIPO DE OPERACION: 1 CLAVE PEDIMENTO A1 T7.C. 9.43740.
ADUANA/SEC. 43-0 FACTOR MONEDA EXTRANJERA 0.00049249.

FECHA DE ENTRADA 04/01/2001 TRANSPORTE 1 PESO

R.F.C. MEE-870307-D15 PAIS VENDEDOR MB DE CRIGEN A6
REEXPRECION POR TERCEROS N° PED.ESP. DE TRANSITO

EXPORTADOR: MEZCAL EJUTLA, S.A. DECV.

DOMICILIO: Km. 514 No 214 SAN JOAQUIN, OAXACA EJUTLA.

CIUDAD/EDQ: QAXACA OAXACA,

FACTURAS !/ FECHAS / FORMAS DE FACTURACION / PROVEEDOR / DOMICILIO

ALEXANDER HUMBOLDTT VAN

MUNICH, ALEMANIA AV, 24-A N° 10 TAX N° 1T00484721202
MARCAS, NUMEROQS. TOTAL DE CAJAS CONOCIMIENTOS, GUIA O VEHICULOS NOS.
AG; 27 CAJAS,
V.ME. VALORDLS. 7128.00 FLETES 0 SEGUROS O
VALOR FACTURA + INCREMENTABLES = VALORADUANA FACTOR
67003.20 0 67003.20 1.2498
N°  |DESCRIPCION DE MERCANCIAS. PRECIO UNIT FACTURA TASA Fp MPUESTO
oro. | Fraccion | canmpap | unpao CANT TFAUMT EN ADUANA VING
IPERMISO (S) CLAVES ! NUMEROS ] FIRMA DLS M VAL
1 CAJAS CON 12 BOTELLAS OE VIDRIC DE MEZCAL TIPO | JOVEN 7.128] F
22085099 24 BOTELLAS DE1000ML. 2204
ACUSE DE RECIBO I CODIGO DE BARRAS P.0001858 CONTRIBUCIONES
ADy 0
BY3SAWLE | DTA 150
OBSERVACIONES:
SE AMEXA : FACTURA. INSTRUCCION DE EMBARQUE, LISTA DE EMPAGUE.
CERTIFICADO DE DRIGEN,
TOTALES
EFECTVO 150
Repg 563700  MSC LEVINA, PANAMENS oTROS 0
PATENTE / NOMBRE /RFC /FIRMA DEL AGENTE O APODERADO ADUANAL TOTAL 150
3680 JORGE BERISTAIN PENA BEPJE004289K3
ITP LUIS LOPEZ GONZALEZ LOGL530816

ORIGINAL : ADUANA DESTING I QRIGEN INTERIOR DEL PAIS






