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OBJETIVO GENERAL

Elaboracion de un plan de exportacion eficiente, para la introduccion de sellos

mecanicos al mercado de Panama.

PROBLEMA

Las relaciones comerciales y financieras que México tiene con mercados externos, |
originan notables repercusiones en la situacion econdémica de pais, las cuales se
refiejan en la Balanza de Pagos, cuyo caso especifico en la Cuenta Corriente, se puede
observar claramente que México realiza mas operaciones de importacion que de
exportacidn, originando esto un déficit en ese rengion de la Balanza, la solucién
dependera del interés que el pais presente para fomentar las exportaciones. Por lo
tanto la empresa Sellomex, S.A. de C.V. tiene como objetive colocar sus productos
"seflos mecanicos” en el mercado externo a través de un proyecto de exportacion y asi
contribuir a disminuir el défict, ademas de obtener mejores utilidades como

organizacién,
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El objetivo del presente trabajo trata acerca de cdmo podemos realizar un plan de
negocios para la exportacion, a través de un proyecto en el cual la empresa Sellomex,
S A de C.V. pretende colocar uno de sus productos en el mercado de Panama, esta
empresa cuenta con una gran variedad de tipos de sellos que cubren diferentes
necesidades en el campo de la industna, basicamente para agueltas empresas las
cuales utilizan maquinaria de bombeo para llevar a cabo su proceso productivo. tales
como: las de alimentos, maritimas, plataformas de perforacion, petroleo y refinerias
entre otras, su propdsito es introducir el producto en ese mercado y permanecer en la

preferencia del importador.

£n el primer capitulo se verd como se fue dando el intercambio comercial entre los
paises y como cada pais establece su politica de comercio para protegerse, los
cambios que se fueron generando en diferentes economias y como México ha
incursionado en este y la lucha constante a la que se ha enfrentado, ya que debido al
intercambio comercial que se da entre los paises lo ha obligado a participar en los
difereﬁtes tratados comerciales como medio de apoyo a las empresas mexicanas, al
gobiemo y a los habitantes del pais. ademds la importancia de reintegrar al sistema,

programas de apoyo a los mismos, y la repercusion que tiene el fomento de las

exportaciones en {a balanza de pagos.

En el segundo capitulo se presentaran los principales instrumentos que se utilizan
para limitar el comercio exterior, como son las reglas de origen, las cuales son los
requisitos minimos de fabricacién, contenido o elaboracidén que debe de cumplir un
producto para ser considerado originario de ia region, como las diferentes regulaciones
arancelarias y no arancelarias a las que estard sujeto al exportar algin producto, bien o
servicio, esto con el fin de proteger las mercancias que se importan con las similares
que se fabriquen en el pais. Asi como la documentacién y tramites aduaneros que se
requieren para llevar a cabo la exportacién y nuestros productos lleguen a su destino
sin ningun problema, ya que el exportador debe de garantizar con documentos la
propiedad juridica de la mercancia, su transito legal por la aduana del pais de origen y
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{a de! importador, asi como documentar la descripcion detallada del producto, de su
envase y embalaje para facilitar la identificacion de la empresa transportista y la
aseguradora, los funcionarios de la aduana y el mismo cliente importador. Y
posteriormente fa aplicacion comrecta de los INCOTERMS, ios cuales van a definir fos
derechos y obligaciones entre los compradores y los vendedores. sefialando e! lugar

donde se entrega la mercancia.

En el tercer capitulo veremos lo que una empresa debe de realizar para asegurar el
éxito de su proyecto de exportacion, en primer lugar la realizacion de un analisis
estratégico de la empresa con perfil exportador, cuyo principal centro de atencion es la
viabilidad, e! éxito del plan, destacando que este éxito va a depender de la habifidad y
capacidad que desarrolle la empresa para manejar y aprovechar atinadamente las
interacciones que tiene y podra tener con todos y cada uno de sus actores externcs e

intemos que ejercen fuerzas a favor y/o en contra de ella.

Este analisis estratégico de la empresa se debera de realizar a través de dos
perspectivas fundamentales: Analisis del desempefio actual de la organizacion en el
cual se deben de incluir basicamente su tamafio, su estructura y su crecimiento, y et
Analisis de FODAS en el cual se deberan de identificar los aspectos en que la empresa
estd en las mejores condiciones de enfrentar la competencia (fortalezas) y aguellas
ofras en que su situacion es endeble (debilidades). adicionalmente se deberan de
vislumbrar las amenazas que acechan los intereses de 1a empresa. lo cual se puede
plantear como retos que deberd de enfrentar asi como las oportunidades que en la
perspectiva futura se podran aprovechar, ademas de analizar la importancia de los
costos de produccion y comercializacion, la logistica en la exportacion la cual garantiza
ai cliente que los produclos que se exporten llieguen a tiempo y en Optimas condiciones
y los recursos de la mercadotecnia intemacional con los que contamos.

En el capitulo cuarto, finalmente se presentard el caso practico en el cual se
aplicaran algunos aspectos y conocimientos segin sea el caso especifico. en el cual se
podra observar si el plan de negocios para la exportacion fue viable y si se consiguio
obtener un resultado favorable para la empresa a la cual fue disefiado.
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CAPITULO 1
MARCO DE REFERENCIA
CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR



1. CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR

1.1 POLITICAS DE COMERCIO EXTERIOR EN MEXICO

La politica de comercio exterior forma parte de la politica de cualquier pais, es
determinada por el gobierno en turno y que consiste basicamente en como se desea
conducir a ta economia, para Io cual se emplean diversas medidas en materia comercial,

monetaria, financiera y fiscal en los distintos sectores que la conforman,

Esto quiere decir que ningln pais es autosuficiente, ya que todos estan obligades a
relacionarse unos con otros, es aqui enfonces donde se origina el intercambio comercial
o Comercio Exterior, conjunto de transacciones comerciales que realizan todos los
paises del mundo entre si, para satisfacer sus necesidades, dandose como resultado
que los paises importen, materia prima, productos y algunos articulos con los que no se
cuenta, pero asi como se da la importacién va de l[a mano la exportacidon, que es el

conjunto de mercancias que el pais vende al extranjero.

“Pero no s0lo se da en ésta area el intercambio. existen otras formas como son. el
turismo que se encuentra en la categoria de la circularizacion econdmica, la inversion
extranjera directa (IED), aportacion o colocacion de capitales a largo plazo en algunos
paises extranjeros, ésta inversion es una forma de colocacién de capitales de los paises
desarrollados y su forma de penetracidén es por medio de las empresas transnacionales.
pero también existe la inversidn extranjera indirecta (IEI), como es el endeudamiento
externo que presenta otra forma de penetracion de capital extranjero y ademas de ser
una forma de financiamiento de las actividades econdmicas del pais que solicita el

crédito, la deuda externa incluye el total de los créditos solicitados por un pais, tanto por




el sector pubiico, como e sector privado, éstos créditos pueden ser negociados con

organismos internacionales y con organismos privados extranjeros.™

Otro tipo de intercambio, es el de la transferencia de tecnologia, en donde por lo
regular los paises desarroflados la venden y los paises subdesarrollados la compran. los
aspectos que comprenden ésta transferencia, son el suministro de conocimientos

técnicos (saber como), asistencia y asesoria técnica, compra y venta de maquinaria y

equipo.

Pero no todo intercambio comercial se da como debiera ya que existen algunas
negociaciones bilaterales en donde los paises desarrollados son los que fjan las
condiciones como es el caso de Estados Unidos, nos establece demasiadas trabas
comerciales para hacer mas dificultoso el intercambio comercial, como son las medidas

fitosanitarias, de envoltura o de presentacion.

“Algunas caracteristicas del sector externo de México, es que realiza sus principales
operaciones comerciales con paises desarrollados dando lugar a firmar tratados como el
Tralado de Libre Comercio con América del Norte (TLCAN) que le estan permitiendo
lograr un incremento IMporntante en sus exportaciones ya que entre el 80% y ef 85% de
las exportaciones e importaciones comerciales se realizan con los Estados Unidos, pero

también sin perder de vista la importancia del mercado europeo y otras pantes de Asia y

América del Sur.™?

En 1982, mientras los paises mantenian sus fronteras cerradas mediante tarifas
arancelanas en beneficio de las industnas o de la ineficiencia de las cadenas
productivas. el tnico afectado era el consumidor ya que no podia comparar ni calidad ni
precios, esto daba lugar a que los paises que no contaban con ningun tipo de

IPlores Paredes Joaguin, EI Contexte el comerncio extenior ¢n México.
Adevico, 20 p 4
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intercambio comercial con e exterior se cerraran al cambio que se estaba generando en

los demas paises

“Todo cambid con la apertura del libre comercio ya que mas del 80% de las fracciones
arancelaras que antes de 1983 requerian de permiso previo para importar habian sido
sustituidas por aranceles y estos se redujeron a un maximo de 20% ad-valorem. El
impacto se empezaria a manifestar en la gquiebra de pequenas y medianas empresas
que no resistieron la agresiva competencia externa. pues sin recursos ni iempo para
modernizarse, su escasa competitividad los haria quebrar o subsistic apenas. El
incremento del desempleo y el freno al crecimienlo de los salarios fue otra de las
manifestaciones de {a crisis. Esto propicio la contraccion de la demanda, que sumando a
los efectos de la devaluacién limitarian el crecimiento de las importaciones. Por si lo
anterior fuera insuficiente para avanzar en la apertura comercial, en agosto de 1986
México firma el protocolo de adhesion al GATT™, su propdsito esencial era de liberalizar
el comercio mundial. Para entonces, ya el goblerno mexicano habia probado al mundo
su determinacion de adoptar et libve comercic, no obstante que al interor dei organismo
se dieran acusaciones reciprocas entre las principales potencias por maniener sistemas
encubterios de proteccionismo comercial. Es entonces cuando México es aceptado como
pais en desamollo, por lo que tedricamente no tendria que otorgar reciprocidad en las
negociaciones y acuerdos internacionales, se le reconocen como sectores estratégicos a
ia agricultura y los energéticos; también se obtiene una concesion para que gqueden
protegidas algunas ramas industiiales dominadas por corporaciones transnacionates

como es el caso de la nmdustria automotriz y farmacéutica. esto significd un gran logro

para los intereses del pais.

A partir de 1989 se producen grandes transformaciones como por ejemplo la caida
del muro de Berlin en donde se da una acelerada transicidon hacia la economia de

mercado lo cual generd cambios en las estrucluras socioldgicas y econdmicas de

muchas sociedades.

¥ Coleyio de Contadores Pablicos de México, A.C., Las empresas mexicanas en proceso de recuperacion econimica.
Oct. 1997. P38




La productividad que antes na era de mucha importancia, pues el mercado interno era
cautivo, comenzo a ser prioridad esencial y nacional, se da el fendmeno de la
desaparicion de la mayor parte de los paises socialistas, en los cuales el gobierno
decidia qué productos se exportaban, surgiendo paises emergentes principalmente del
Asia y América Latina los cuales constituian un mercado complementario de operaciones

financieras comerciales y tecnologicas.

1.2 GLOBALIZACION

Tras todos éstos cambios generados en los 80s, con la desaparicion de fronteras
economicas apoyadas por las empresas multinacionales surge un fenomeno flamado
globalizacion, el cual es un proceso en donde las economias nacionales se van
integrando a la economia internacional basada en la aceleracion de apertura econémica,
intercambio de mercancias y servicios, la liberacidon de mercados de capitales que ha
integrado las plazas financieras y las bolsas de valores de todo e mundo y la
transferencia de la tecnologia, existiendo tres causas principales de la globalizacion: la
aceleracion de los ritmos de apertura econdmica y de los intercarnbios de mercancias y
servicios, esto quiere decir la necesidad del intercambio de productos bienes y servicios
entre los paises, la liberacion de los mercados de capitales que ha integrado las plazas
financieras y las bolsas de valores de todo el munde; y la revolucion de las

comunicaciones y de la inforratica.

La globalizacidon ha aprovechado el desarollo explosivo de dos sectores.
considerados las columnas verebrales de la sociedad moderna: los mercados

financieros y los medios de comunicacion.

Los mercados financieros, los cuales rednen cuatro modalidades que hacen de &l un

modelo perfectamente adaptado al nuevo orden tecnoldgico: es “inmaterial, inmediato,




permanente y planetario™ esto quiere decir que se intercambian instantaneamente, dia y
noche. datos de un extremo a ofro de fa Tierra. Las principales bofsas estan vinculadas
entre si y funcionan sin interrupcion. Las economias nacionales se sienten impotentes
arte los movimientos de una masa giganlesca de capitales vituales, capaces de

desplazarse instantaneamenite y hacer caer fas monedas mas sélidas.

Pero la globalizacién financiera no significa la desaparicion de las tensiones
econdmicas por el dominio det mundo y su reparto en espacios de influencia. Estados
Unidos. Europa y Japon contintian enfrentando modelos de capitalismo e intentando
atraer a sus entomos. mercados en los que van a establecer pulsos de fuerza para

anadirfos a sus respectivos intereses.

No todos los paises pueden ser integrantes de mercados financieros ya que éstos
estan constituidos por los principales captadores y al mismo tiempo destinatarios de
fondos. eslo quiere decir que son paises desarrollados con la capacidad de ser
prestatarios mundiales. los integrantes que conforman la (OCODE) Organizacion de
Cooperacion para el Desarrolio Economico son: Estados Unidos como primer prestatario
mundial, seguido por Alemania y Japon. y por €l Reino Unido (Francia, Italia, Canada y
Australia), y por paises en vias de desarrollo como son los de Europa del Este.

E! segundo eje vertebrai que ha influido en la globalizacion de los mercados, es el de
los medios de comunicacion. La explosion que a finales del siglo se esta dando en fa
tecnologia, ia informacién y las comunicaciones es una de las tendencias fundamentales
hacia las que se encamina el planeta, ya que consiste en un3a revolucion del
conocimiento a la que se suma una rapida y masiva difusion de la informacion, La
industria de la comunicacion esta ya determinada por ta fusion tecnologica de los
medios, de las telecomunicaciones y del tratamiento electronico de datos, terrenos hasta
hace muy poco independientes enire si, esto significa que cada pais era duefic de su

propia informacion. noticias y sucesos que solo les concernian a ellos

1 patefania, Joaqum, La Nueva Leonomia, La globatizacion, 3* edicion, Uditorial debate, S. A. Espafia 1997 _p.t4




Pero la tecnologia viene a ser un factor muy importante sin descarlar a los otros en el
cual hace muy presente el significado que tiene, ya que atraves de ésta en la actualidad
son pocas las personas que no conocen los cambios que se estan generando a lo largo
y a lo ancho del munde provocados principalmente por las nuevas tecnologias de la
informacion que han reducido las distancias, ampliando la capacidad de computo y
bajado los precios. No hay duda que con la nueva tecnologia disponible veremos
sensiblemente modificadas tas estralegias comerciales de las empresas, la manera en
que éstas empresas y los paises compiten por ganar mercados incluso seramos testigos
de cambios profundos en fas formas de gobierno como resultado de la aplicacion de esta
nueva tecnologia sin descartar desde luego el intercambio de economias con otros
paises, para lograr gue México se relacione y pueda competir en calidad y cantidad con

suUs mercancias o servicios que vaya a exportar.

“Una de las consecuencias importante al introducir una nueva tecnologia ante Ia
sociedad, es que debe haber una respuesta humana que la equilibre, de otra forma dicha
tecnologia puede ser rechazada. Necesitamos aprender a balancear las maravillas
materiales de nuestra naturaleza humana. Si esto lo legramos alcanzaremos el éxito y
pedremos evolucionar conjuntamente con otros paises para ser competitivos en todos
los ambitos™, esto que quiers decir que muchas veces los humanos no estamcs
preparados para recibir del mundo exterior todas esas cosas nuevas e innovaciones ya
que existen culturas de diferentes paises en donde no aceptan facimente esas
transformaciones, lo cual lo conileva a ser un obstaculo para el desariollo del pais de que
se trate propiciando que en el pais surjan controversias internas que no permiten

participar en el fenomeno de actualidad, ta globalizacion.

Como se pudo observar con el fendmeno de la globalizacion se dan grandes cambios
econdmicos en donde México compite constantemente con los demas paises para estar

dentro de éste, ya que nos beneficia en gran parte por la gran variedad de mercados a

* Colegio de Comtadores [niblicos., A. C.
Tendencias en o globalizacién de fa tecnologia de ky informacion.p.40




los que podemos llegar con nuestros productos y servicios, entre otros, sin tantas trabas
comerciales, viéndonos en la necesidad de participar constantemente en los diferentes
tratados comerciales como medio de apoyo a las empresas mexicanas, al gobierno y a
los habitantes del pais. ademas de reintegrar al sistema programas de apoyo a los
mismos, teniendo como objetivo principal realizar mas exportaciones para tener una
balanza de pagos favorable, este documento o utilizan la mayoria de los paises como un
conjunto de medidas de caracter fiscal y administrativo para regular, controlar y verificar
el intercambio de bienes y servicios con el exterior, a lo que se le conoce como politica

comercial,

1.3 BALANZA DE PAGOS EN MEXICO

£n virtud de que en la actualidad practicamente ningln pais esta aislado del resto del
mundo, las relaciones comerciales y financieras que los habitantes de cada pais tienen
con los demas paises del mundo, tiene repercusiones en su situacion econémica
monetaria y financiera. Para medir esas relaciones comerciales y financieras, asi como
los compromisos y derechos que se derivan de ellas, existe como ya mencionamos la

Balanza de Pagos.

En México en particular la Balanza de Pagos es un documente en donde queda
sintetizado el registro de las transacciones que realizan los residentes del pais con sus
contrapartes en el resto del mundo en un periodo determinado, que &s generalmente de
un ano. La estructura de la Balanza de Pagos esta conformada por cuatro principales
cuentas: La Cuenta Corriente, en [a cual se registran los ingresos y egresos de délares
por conceplo de exportaciones e importaciones de mercancias y servicios
respectivamente; Cuenta de Capital, se registran los ingresos en dodlares, que este caso
significan importaciones de capital y los egresos que representan exportaciones de
capital; Variacién de la Reserva Internacional. se compone del saldo negativo de la
cuenta corriente se compensa ampliamente con el saldo positivo de 1a cuenta de capital

y la diferencia entre ambos debiera reflejarse directamente en la Reserva Internacional




Neta (medios de pago aceptados intemacionalmente de los que dispone el Banco de
Mexico) cuya cifra se debe sumar a la que aparece en Ajustes por Valoracion (que se
refiere a los ajustes que anualmente sufre el oro y la plata que forman parte de las
reservas intermacionales), pero en realidad siempre hay diferencias principaimente
debido a transacciones clandestinas y fraudulentas que no son registradas en las
aduanas (contrabando y/o fugas de capitales), en suma, esta diferencia que impediria
que la balanza quede conlablemente equilibrada, es la que se atribuye a la cuenta

Errores y Omisiones.

CUENTA CORRIENTE DE LA BALANZA DE PAGOS
{Millones de dolares)

Cancepto 1645 1096 7997 1938 7933 2050
CUENTA CORRIENTE l -1576 6 -23304 -7448 4 -16089.8 -14162.5 42034
Balanza Comercial ! 7088 5 65309 6236 Coe1ds ‘-5583,7 T 13394
oo TS L SO, G T8 T 9
124531 B468 & 103807 8 1253731 1419748 393203

| s s sy o

-13289.7 -13940.3 -12789.5 -13283.7 -13083.2 -4054.5

3960 - T 45310 . 52474, BOIZ4TTT G EMAT Y 14005

Cuadro no. 1 p/ cifras preliminares. Para el afio 2000 datos para el periodo enero-marzo.

Fuente: Banco de México

*Durante los primeros cinco afios de la pasada administracion el déficit promedio de la
cuenta corriente en la balanza de pagos fue equivalente al 2 por ciento del PIB y se
financié en su totalidad con recursos de largo plazo, principalmente inversion extranjera

directa.

En e primer trimestre del 2000, la cuenta corriente de Ié balanza de pagos presentd
un defict de 4,203.4 millones de ddlares, monto superior en 688.3 millones de délares
respecto al registrado en el mismo periode del afio anterior. Este resultado se obtuvo de
la combinacion de saldos deficitarios en las balanzas comercial (1,339.4 millones de
dolares), de servicios no factoriales (210.1 millones de ddlares) y de servicios factoriales
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(4,054.5 milones de délares). La evolucion del déficit de la cuenta corriente estd
asociado al comportamiento de la balanza comercial, que registrd un déficit superior en

9.4 por ciento, respecto al saldo negativo registrado en el mismo tapso de 19997

Esto quiere decir que importamos mas de lo gue exportamos y para lograr que el
valor de las exportaciones supere a las importaciones es necesario que los bienes y
servicios que se producen y ofrecen al resto del mundo sean competitivos en términos de
precio y calidad con sus rivales comerciales, asi como atender los gustos y preferencias
de los consumidores a quienes se pretende hacer llegar tales productos. Ademas debe
de considerarse que los volumenes fisicos no son ya 1o mas importante, sino sélo el
volumen que pueda ser vendido en la calidad debida. en el tiempo oportuno y con el
retorno del pago en el minimo tiempo, ya que llenar los inventarios mas deprisa no es
ahora productividad. Tampoco llenar las tiendas de nuestros clientes, sino llegar a
nuestro Ultimo destinatario, el cual debe preferir nuestros productos, sobre infinidad de
competidores, por su calidad, su precio, por su garantia, por su distribucion, etc. Y
debemos, recuperar el dinero rapidamente pues su costo, los intereses, puede volver
incosteable todo lo eficientemente producido, todo esto generarfa un superdvit en

nuestra Balanza de Pagos, lo cual elevaria el nivel de vida de los habitantes del pais.

1.4 TRATADOS COMERCIALES

En si {a globalizacion marca una gran evolucién en nuestra economia en donde las
empresas deben de ser mas compelitivas en cuanto a los productos o servicios que
venden para mantenerse dentro de éste cambio, pero también el gobierno mexicanc
debido a éste proceso ha tomado decisiones muy importantes en la politica economica,
camo son los diferentes tratados comeiciales firmados con otros paises para facilitar las
operaciones que México realiza con ellos, hasta 1998 se habian firmado Tratados de
{ibre Comercio con ocho paises del continente americano; en el 2000 con quince paises

europeos a traves del Tratado de Libre Comercio (TLC). también firmd un TLC con Israel

*Banco de Méxivo. Cifras preliminares. Para ¢l ano 2600 datos para e] perivdo de enero a marzo




y otro mas con los paises que forman el llamado “triangulo dei norte centroamericano”
{Guatemala, Honduras y ef Salvador), los dos primeros entrarian en vigor el 1° de julie
del 2000 y e! ditimo para el afio proximo., También establecié contactos para negociar
con otros paises del continente. Adicionalmente participa en los foros de analisis para
explorar las posibilidades de crear una zona de fibre comercio que abarcaria todo el

continente.

E! primero de éstos procesos de integracion, entrd en vigor en 1992 como Acuerdo de
Complementacion Econdmica con Chile en el marco de ALADI {que en 1998 se
transformoé en Tratado de Libre Comercio), posteriormente vendria el TLCAN en 1994;
los Tratados con Colombia y Venezuela (G 3), con Bolivia y Costa Rica que entrarian en

vigor en 1995 y con Nicaragua en 1998.

Con todos éstos Tratados firmados con éstos paises se pretende principalmente crear
una zona comercial libre de restricciones arancelarias y no arancelarias para asi ampliar
el tamafio del mercado que cada uno de ellos representa. Cuando se firma un Tratado
debe incluir una serie de previsiones y reglas para alcanzar el objetivo que se pretende.

entre las mas importantes estan las siguientes:

1.Periodo de desgravacion arancelaria. Esto se refiere a un calendario donde los socios
firmantes especifican que productos no pagaran aranceles para su importacién y en que
plazos ocurrira esto. Generalmente los productos se agrupan por seclores y ramas

productivas.

2.Reglas de Origen. Para evitar la triangulacién comercial que podria beneficiar del trato
comeicial preferente a paises no socios del Tratado, se defienden las condiciones que
deben de cumplir los productos para ser reconocidos como originarios del pais o la
region y beneficiarse asi de la liberalizacién comercial. El documento que avala el

cumplimiento de tas reglas de origen se denomina Certificado de Origen.




3.Productos Especiales. Existen algunos preductos que se consideran en un régimen
particular 0 son muy sensibles por la importancia estratégica que tienen para alguno o
algunos firmantes, y reciben un irato especial, que generalmente se expresa en un
periodo de desgravacion especial, mas prolongado y/o reglas de origen diferentes. En el
caso de México. los productos de éste tipo son: Agropecuarios, autornolrices, textiles y

energéticos.

4 Servicios. En general estos también se consideran bienes intangibles por su
naturaleza, son incluidos bajo un tratamiento distinte. E! proposito fundamental es
proteger los derechos de los creadores de nuevas tecnologias, ios intelectuales y los

artistas.

5.Compras del sector piblico. Como uno de los principales compradores el gobierno,
generalmente se trata de evitar que en cada pais su gobierno le de preferencia a sus
proveedores focales sobre los del resto de él o los socios comerciales, en igualdad de

circunstancias.

6.Salvaguardas. Consiste en definir bajo que condiciones, uno de los paises miembros
del Tratado pueda suspender temporalmente la aplicacion de la liberacion comercial,
demostrando que alguno de sus seclores productivos esta arruinandose con motivo de
las importaciones provenientes de su o sus socios. Aqui debe de especificar el tiempo

que podra durar la suspension, la cual generalmente es de un ano prorrogable por otro.

7.Solucion de controversias. Es la parte de los Tratados en la que se definen las
instancias que participan y como, en la solucion de conflictos que se deniven de Ia
interpretacion y aplicacion de tales tratados. Las partes contratantes aceptan con esto
sujetarse a procedimientos generalmente establecidos por las normas de comercio

internacional en dtima instancia.




La especificidad de! contenido de cada Tratado varia uno con otro mas sin embargo
haré un poce mas de referencia acerca del Tratado de Libre Comercio con América del
Norte, ya que es uno de los cuales tiene la mayor importancia para nuestro pais, por su

extensidn en los asuntos acordados.

La importancia de este tratado se manifiesta en la intensa relacién comercial que
nuestro pais ha tenido desde los afios 40°s con Estados Unidos y que se expresa que
entre el 70 y el 80%. de nuestras imporiaciones y exportaciones se ha realizado con ese
pais. Cuando México initia negociaciones formales con Estados Unidos para el acuerdo
comercial este ya tenia un Acuerdo de Libre Comercio pactado con Canada, por o que
posteriormente, a conveniencia de nuestro pais y Canada se negocia un tratado trilateral,
aunqgue la relacidn comercial entre México y Canada habia sido minima comparada con

la que cada uno de estos sectores por separado realizaba con Estados Unidos.

Los principales objetivos de esle tratado fueron “Eliminar barreras al comercio
exterior, promover condiciones para unha competencia jusia, incrementar las
oportunidades de inversion, proporcionar proteccién adecuada a los derechos de la
propiedad intelectual, establecer procedimientos eficaces para la aplicacion del Tratado y
la solucion de controversias, asi como fomentar la cooperacian trilateral, regional y

multitateral’

A partir de gque se dieron todos estos cambios en la politica econémica del pais cuyos
beneficiarios directos serian las empresas se vio la necesidad de crear programas de
apoyo que ayudaran y orientaran a las empresas como deberian de Hevar a cabo las
operaciones comerciales si su propdsito era exportar sus bienes o servicios y que éstos

supieran los beneficios arancelarios en los paises de destino.

? Revista Comercio Exterior. Septiembre de 1992, Resumen del TLCAN. p.55




1.5 PROGRAMAS DE APOYO A LA EXPORTACION

Uno de estos programas es el de Importacion Temporal para Producir Articulos de
Exportacion (PITEX) es un instrumento de promocion a 1as exportaciones, mediante el
cual se permite a los productores de mercancias destinadas a la exportacion, importar
temporalmente diversos bienes para ser utilizados en la elaboracion de productos de
exportacion, sin cubrir el pago del impuesto general de importacion del impuesto al vator
agregado, y de las cuctas compensatorias segun sea el caso. Estos bienes estan
agrupados en cinco categorias: Materias primas, partes y componentes que se destinen
totalmente a contener mercancias de exportacion; Envases, empaques, contenedores y
cajas de trailers que se destinen tolaimente a contener mercancias de exportacién,
Combustibles, lubricantes, materiales auxiliares, refacciones y eguipe gue se consuman
dentro del proceso productivo de la mercancia de exportacién; Maquinaria, equipo,
instrumentos, Moldes y herramental duradero destinade al proceso productivo y equipo
para el manejo de materiales relacionadus directamente con tos bienes de exportacion: Y
por dftimo aparatos, equipo y accesorios de investigacion, seguridad industrial, control de
calidad, comunicacién. capacitacion de personal, informatica y para la prevencion y
controt de la contaminacion ambiental y otros vinculados con el proceso productivo de los

bienes de exportacion.

Otro programa para el fomento a las exportaciones es el Registro de Empresas def
Comercio Exterior (ECEX) es un instrumento de promocion a las exportaciones,
mediante el cual las empresas comercializadoras podran accesar a ios mercados
internacionales con facilidades administrativas y apoyos financieros de la banca de
desarrollo, Este registro brinda a sus titulares los siguientes beneficios; La posibilidad de
adquirir mercancias a proveedores nacionales, mediante el tratamiento de Exportacidn
definitiva a tasa 0% de LV.A.; expedicion automdtica de la constancia de Empresas
Altamente Exportadoras (ALTEX), autorizacion en su caso, de un Programa de
importacién Temporal para Producir Articulos de  Exportacion (PITEX) en su modalidad
de proyecto especifico, descuento del 50% en los apoyos no financieros que proporciona
Bancomext; asistencia y apoyo financiero por parte de la Nacional Financiera para la
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consecucién de sus proyectos, asi como servicios especializados de capacitacion y

asistencia técnica.

El programa de Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX) es un instrumento de
promocion a las exportaciones de productos mexicanos destinado a apoyar su operacion
mediante facilidades administrativas, sus principales beneficios son. Devolucion de
saldos a favor del IVA, en un términa de cinco dias habiles; acceso gratuito at Sistema de
Informacién Comercial administrado por la SECOFI; exencion del requisito de segunda
divisidn de las mercancias de exportacién en la aduana cuando estas hayan sido
previamente despachadas en una aduana interior, y facultad para nombrar a un

apoderado aduanal para varias aduanas y diversos productos.

El programa de Ferias Mexicanas de Exportacion (FEMEX) es un instrumento de
promocién deslinado a fomentar Ia realizacion de ferias en el pais que promuevan la
exportacion de mercancias mexicanas a los mercados intermacionales, ya que brinda a
sus titulares diversos apoyos financieros y facilidades administrativas y de promocion

otorgados por diversas dependencias de la Administracién Publica Federal,

La Devolucidn de Impuestos de Importacion a los Exportadores {DRAWBACK) es un
instrumento de promocion a las exportaciones, mediante el cual se reintegra al
exportador el valor de los impuestos causados por la importaciéon de materias primas,
partes y componentes, empaques y envases, combustibles lubricantes y otros materiales
incorporados al producto exportado o por la importacion de mercancias que se retornan
al extranjero en el mismo estado en que fueron importadas, Este programa brinda a sus
beneficiarios la posibilidad de recuperar el impuesto general de la importacion pagado de
los bienes que se incorporan a mercancias de exportacion o por las mercancias que se

retornan en el mismo estado.

Programa de Importacion Temporal para Servicios Integrados a la Exportacion
(PITEX Servicios) es un instrumento de promocion a las exportaciones, mediante el cual

15




s¢ pemite a las empresas prestadoras de servicios importar de manera temporal,

maquinaria y equipo necesarios para desempefiar actividades asociadas directamente a
la exportacion.




CAPITULO Ii
PROCEDIMIENTOS ADMINISTRATIVOS

Y MARCO JURIDICO




En el capitulo anterior se menciona acerca de como se da el intercambio comercial
entre los paises para satisfacer sus necesidades, como se fueron generando cambios
relevantes en diferentes economias del mundo a lraves del fenémeno de la
globalizacion y como fue repercutiendo en México y, las medidas que se han tomado
en la politica econdomica del pais para permanecer en este proceso como son los
diferentes tratados comerciales firmados con otros paises para facilitar las operaciones
que México realiza con elios y la atencion que deben de tener las empresas para ser

mas competitivas si desean exportar sus productos.

En la actualidad ningin pais es totalmente proteccionista ni librecambista, ya que
cada unc va a establecer su propia politica de comercio exterior para proteger su
comercio interno, lo cual en ocasiones puede tener tendencias hacia el proteccionismio

y en otros hacia e} libre comercio.

El nivel de desarrolio y la competitividad de cada pais en relacion, al intercambio
comercial con el resto del mundo va a depender del nivel de avance de éstos dos
conceptos, ya que la competencia en el mercado intemacional no esta exenta de
limitaciones, basicamente en la impontacion y a veces en 3 exportacién que cada uno

de los paises establece.

Pero para llevar a cabo este intercambio comercial existen barreras e instrumentos
que se utilizan para limitar el comercio exterior, algunas de estas medidas son
aceptadas intermnacionalmente y otras en cambio cuande algin pais las aplica

arbitrariamente, se hace acreedor a sanciones, como a continuacién veremaos.




2.1 REGLAS DE ORIGEN

“Son los requisitos minimos de fabricacion, contenido o elaboracién que debe cumplir
un producto para ser considerado como originario de 1a region. Estas reglas establecen
cuales mercancias califican como originarias y excluyen a los bienes de otros paises de

la preferencias arancelarias™?®

El articulo 401 del Codigo de Valoracion Aduanera del Acuerde General de
Aranceles y Comercio (GATT) establece que. un bien se considera originario de

territorio de una parte siempre que:

1. El bien sea totalmente obtenido o producido en el territorio de una o mas de las

partes o paises.
2. Cada uno de los materiales no originarios que se utilicen en [a produccion del bien

sufra un cambio.
3. E! bien se produzca totalmente en territorio de una o mas de las pares.

exclusivamente a partir de matenales originarios de la region.

4. E!bien se produzca completamente en territorio de una o mas de las pares.

Por otra parte el articulo 402 de dicho ordenamiento establece los métodos para

determinar el valor del contenido regional de una mercancia.

a) El Método de valor de Transaccion especifica que el contenido regional no debe ser

inferior al 60%.
b) El Método de Costo Neto establece un 50% de contenido regional, siempre que el

bien satisfaga los demas requisitos aplicables.

* Witkeer Jorge, 1.a Nueva Valoracion Aduancra y ¢l TLC.
Meéxico 1992, p.163-165




El valor del contenido regional de un bien lo determinaran los exportadores o

productores en base al valor de transaccién o el método de costo neto.

2.1.t Fdrmula para calcular el valor de transaccién

CR= VT-VMN X 100
VT

Donde:
CR= Valor de Contenido Regional expresado en porcentaje,
VT= Es el valor de Transaccion del bien,

VMN= Es el valor de los materiales no originarios utilizados por el productor en la

Fabricacion del bien.

2.1.2 Formuia del método del costo neto

VCR= CN-VMN X 100
CN

Donde:

VCR= Es el Valor del Contenide Regional expresado en porcentaje,

CN= Es el Costo Neto del bien,
VMN= Es el valor de los materiales no originarios utilizados por el productor en la

fabricacion de ta mercancia.
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La diferencia entre éstos dos metodos es que en el Valor de Transaccién el
exportador puede considerar como originarios los gastos de promocion. venta y otros,
asi como las utilidades obtenidas por la venta y en el Método de Coslo Neto tales

gastos no se consideran como originafios.

Para que un exportador mexicane demuestre que su producto es originario. va a ser
a través del Certificado de Origen, es un formato en el que se especifican tas
caracteristicas con las que un producto califica como originario de la region, € cual &l

exportador debe de llenar y firmar para darle validez.

Este documento lo exige el pais de destino con objeto de determinar el origen de fas
mercancias a fin de obtener beneficios arancelarios negociados u obtenidos a través de
un Tratado de Libre Comercio (TLC), etcétera., o para determinar la aplicacion o no de

cuotas compensatorias,

2.1.3 Las regias de origen en el marco del TLCAN se formularon para:

» Asegurar que las ventajas del TLCAN se otorguen sclo a bienes producidos de la

region de Norteamérica y no los que se elaboren total o en su mayor parte en otros

paises.
= [Establecer reglas claras y obtener resultados previsibles.
« Reducir los obstaculos administrativos para los exportadores, importadores y

productores que realicen actividades comerciales en el marco del TLCAN.

2.1.4 Algunas caracteristicas del certificado de origen para el TLCAN:

« El formato debe ser requisitado por el exportador, y €l importador debe tenerlo en su

poder al formular la declaracion.
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* Ei certificado tiene una vigencia hasta de cuatro afios, a partir de la fecha de su

firma.
« £l formato del certificada de origen es sencillo y es el mismo para los tres paises del

TLCAN.
* En caso de que el exportador no sea el productor del bien, el exportador llenara el

certificado de origen con base en una declaracion de ongen firmada por el

productor.

Los programas de desgravacion aranceiaria va a variar dependiendo del tratado que

se trate.

2.1.5 Programa de desgravacién arancelaria del TLC: MEXICO-BOLIVIA

El TLC entrd en vigor el 1° de enero de 1995, quedando el 97% de los produclos
mexicanos libres de arancel en forma inmediata, incluyendo tractocamiones,
autobuses, camiones, autopartes, electrodomésticos, equipo de computo, televisares,

petroquimica. acero y fibras sintéticas.

« El arancel maximo es def 10% y el plazo de desgravacién es de doce arfios para
preductos industriales.

e Los productos agropecuarios y agroindustriales tienen un plazo de desgravacion de
quince arios, algunos tienen acceso inmediato, por ejemplo: mezcla de lequmbres.
hortalizas. aguacate, fresa, cerveza, tequila, leche evaporizada, cebolia, meldn, jugo
de citricos, entre otros. Pero quedan excluidos la carne de bovino y porcino en

canal, productos avicolas, leche en polvo y azicar.



2.1.6 Programa de desgravacion arancelaria del TLC: MEXICO-CHILE

Entré en vigor el 1° de enero de 1992 el Acuerdo de Complementacién Econdémica,
con un arancel (Ad Valorem) comun de! 10%

Para el 1° de agosto de 1996 los productos de ambos paises tendran un arancel

comin de 0%.
El éxito comercial de este Acuerdo, llevé a los dos paises a firmar un TLC, el cuat

entré en vigor el 1° de agosto de 1999

217 Programa de desgravacién arancelaria para el grupo de los tres

(MEXICO, COLOMBIA, VENEZUELA)
Este tratado entro en vigor el 1° de enero de 1995,

Para el afio 2005 Colombia y Venezuela permitiran el acceso libre de aranceles al

73% de los productos mexicanos.
Para el 2010 se anadira del 22 o 26% . y sdlo el 3% de las exportaciones a esos

mercados quedaran excluidos del trato preferencial,

En materia agricota se acords un programa de desgravacién de 10 aiios.

El centificado de origen para e! grupo de los tres el exportador lo debe de flenar y

firmar, pero en este caso lo validara fa SECOFI,

El certificado de origen ampara solo una exportacion Y €S necesario presentar

dicho documento al efectuar la importacion.

Para que la SECOF! expida un certificado de origen, el exportador debe registrar
previamente un cuestionario, en el que de la informacién minima necesaria para

determinar, si el produclo que se exporta cumple con las normas de ongen

establecidas.
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2.1.8 Programa de desgravacion arancelaria a los Estados Unidos de América

(EUA)

s A partir de enero de 1994 quedaron libre de arancel ef 79.9% de ias exportaciones

mexicanas.

» En 1999 se elimin otro 12.5% adicional de aranceles a fas exportaciones.

= En el 2004 se eliminara el 6.3%.
» Para el ano 2000 todos los productos mexicanos estaran exentos del pago de

aranceles.

En cuanto al certificado de orngen lo debera de llenar y firmar el exportador,

asimismo no requiere validacion oficial de alguna autoridad del pais de origen.

2.1.9 Tratado de Libre Comercio MEXICO-COSTA RICA

» Eltratado entrd en vigor el 1° de enero de 1995 y liberd el 70% de las exportaciones

mexicanas.
+ Otro 20% se desgravara en los siguientes 5 anos, y el Ultimo 10% se eliminara en

10 afios.
+ Para el afto 2005 la mayor parte de comercio entre los dos paises estara fibre de

aranceles,
Con respecto al certificado de origen, es un documento sencillo de libre

reproduccion y el exportador debe de llenar y firmar y no requiere validacion alguna

autoridad del pais de origen.

Las barreras que existen para llevar a cabo el intercambio comercial con otros

paises pueden clasificarse en dos grupos: las arancelarias y las no arancelarias.




Las barreras arancelarias son aquellos impuestos que debemos pagar como

importadores o exportadores en las aduanas de entrada y salida de mercancias.

2.2 REGULACIONES ARANCELARIAS

“El arancel es un impuesto que se aplica en el comercio exterior para agregar valor
al precio de las mercancias en el mercado receptor. Se gravan las mercancias que se
importan a fin de proteger a las similares que se fabriquen en el pais. Por su pante, los
aranceles a la exportacion, aunque se establecen en casos excepcionales, tienen igual
finalidad protectora, pero en este caso la contribucidon disminuye el ingreso real del

comerciante con el objetivo de asegurar el abastecimiento del mercado nacional”.?

Existen varios tipos de arancel , a continuacion de describen los méas usuales:

2.21 Advalorem

*Este arancel se expresa en términos porcentuales y se aplica sobre el valor en
aduana de la mercancia. Este impuesto de importacion se calcula con base en el valor
de factura, ef cual debe detemninarse conforme a las normas internacionales previstas
en el articulo VIl del Acuerdo de la Organizacién Mundial de Comercio (antes GATT).
En ese articulo se define que el valor de aduana es el valor de un bien objeto de
fransaccion comercial, por lo que la base gravable para el cobro del impuesto de
importacion es el precio pagade o por pagar que se consigna en la factura, siempre y

cuando se cumpla con lo establecido en el propio articulo™."

* Banco Nagional de Contercio Exterior, Guia Basica del Exponador.
6" edicion. Dictembre de 1998, p.51
9 [DEM
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2.2.2 Arancel especifico

“Se expresa en términos monetarios por unidad de medida, por ejemplo: US$ 5.00
por metro de tela; US$150.00 por cabeza de ganado. En este caso el valor real,
calculado o ficticio de la mercancia no tiene ninguna trascendencia fiscal. Asi con base
en estos ejemplos, en el arancel especifico no se considera si el precio de la tela es
muy elevado o muy bajo (a diferencia del ad valorem, que si diferencia precio y
calidad).

Este mecanismo de gravamen se usaba de manera generalizada hasta ef inicio de
la nueva era del comercio internacional; en la actyalidad su empleo es excepcional,

para controlar el flujo de ciertas mercancias muy especiales”."'

2.2.3 Arancel mixto

£s una combinacion de los dos anteriores {ad valorem y especifico); por ejemplo 5%
ad valorem mas US$ 1,00 por metre cuadrado de tejido de poliéster.,

2.2.4 Tratamientos arancelarios

Se refiere a los tratamientos arancelarios que los paises pueden otorgar en funcion
del origen de las mercancias que llega a sus aduanas, Por ello, sus tarifas de
importacion pueden constar hasta de tres columnas.

*La primera identifica el arancel general que aplica a todos los paises miembros de

la Organizacion Mundial de Comercio (OMC), que generalmente es el tratamiento de la

nacioén mas favorecida.

" Banco Nacional de Comercio Exterior.Guia Basica del Exportador.
6" edicion, Dicivmbre de 1998, p.51
26



“La segunda es el arancel que se aplica a las mercancias originarias de paises a los
que se concede trato preferencial (arancel inferfor al general o exencidn del mismo)

como resultado de un convenio comercial.

*Y la tercera en donde se pueden encontrar los aranceles a la mercancias de paises
a los que se ha impuesto una sancién o castigo econdmico, por lo que su arancel es

superior al general. Es el lamado trato diferencial.

2.2.5 El Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion de Mercancias

{SADCM)

Este sistema entra en vigor en 1988 después de varios cambios y adecuaciones.
Dicho sistema permite identificar a las mercancias utilizando un coédigo numeérico en
lugar de palabras, y consta de 21 secciones, 97 capitulos (primeros 2 digitos) y 1,242
partidas (siguientes dos digitos), adicionalmente casi todas las partidas se subdividen

en dos o mas subpartidas de dos digitos las cuales suman 5,019,

Cada una de las mercancias debe contar con un cédigo numérico compuesto por
seis digitos, al cual se le conoce como fraccidn arancelaria, aunque algunos paises le
anaden dos mas para diferenciarlos cuando existen mercancias similares.

La fraccion arancelaria que le corresponde a nuestro producto {sellos mecanicos)
es: 848410

Objetivos principales del (SADCM)

s Ofrecer un sistema completo de clasificacion que asegure la uniformidad

internacional de una manera mas racional.
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o Establecer una estrecha correlacion entre las estadisticas comerciales y las de
produccion.

« Simplificar fa clasificacion de mercancias, permitiendo superar los probiemas
derivados de nomencdlaturas anteriores.

» Homogeneizar a nivel mundial ta clasificacion de productos y estadisticas, lo que

permite que alrededor del 80% del comercio mundial se base en este sisterna.

2.2.6 Efectos del arancef general

El establecimiento de un arancel de importacion repercute en el nivel de precios

intemos, generando los efectos siguientes:

a) Se reduce el consumo intemo de la mercancia importada.
b) Se estimula Ia produccion interna (efecto de proteccian)
c) Tiende a disminuir las importaciones, lo cual repercute en la balanza de

comercio.

2.2.7 Medidas antidumping y compensatorias

Estas medidas aunque no son arancelarias, cuando se aplican su cobro se realiza,
de igual forma que las arancelarias, en las aduanas. Su uso se atiene al articule de la
OMC. Las aplica un gobiemo cuando ofra otorga a sus productores un subsidio, por lo
general econdmico, para ayudarlos a elevar la competitividad de sus bienes en los

mercados de exportacion.

Se dice que hay antidumping cuando un producto se vende en un mercado

extranjeroc a un precio inferior al de su valor comercial normal en el mercado del pais

que lo exporta o en terceros paises.




A fin de protegerse de las dos practicas anteriores el gobiemo de un pais puede
aplicar cuotas compensatorias y antidumping es decir, imponer un arancel a las
importaciones provenientes de otro porque se considera que estan vendiéndose en

condiciones de dumping y por tanto amenazan o dafan a la industria local,

Por ejemplo las exportaciones mexicanas enfrentan estos gravamenes en los
mercados de:

Estados Unidos {cemento hidraulico, placa de acero al carbén, lamina galvanizada).

Argentina (resina de PVC).

Unidén Europea (encendedores desechables).

2.3 REGULACIONES NO ARANCELARIAS

Son todas aquellas restricciones o barreras (diferentes al arancel) que impiden el
libre trafico de las mercancias entre los paises. Por su naturaleza son mas dificiles de

conocer e interpretar y, por consiguiente, cumplirlas.

Este tipo de barreras no arancelarias se dividen en: cuantitativas y cualitativas.

como a continuacion se presentan:

2.3.1 Regulaciones no arancelarias cuantitativas

« Permisos de importacion o exportacion
¢ Cuotas
« Precios oficiales

= Impuestos antidumping




= Impuestos compensatorios
2.3.2 Regulaciones no arancelarias cualitativas

* Regulaciones sanitarias

* Requisitos de empaque

+ Regulaciones de toxicidad
» Marcas de origen

+ Normas técnicas

» Regulaciones fitosanitarias
* Requisitos de etiquetado

s Normas de calidad

» Regulaciones ecolégicas

Regulaciones de etiquetado

Esta norma se encuentra entre una de las principales regulaciones no arancelarias,

ya que inciden en todas las mercancias que se importan o exportan.

En este tipo de regulacién, dependiendo de Ia naturaleza y destino de la mercancia,
se establecen los requerimientos de informacion de la etiqueta y como presentarla,

sobre todo cuando et destino es el consumidor final.

En algunos paises al ingresar las mercancias a la aduana deben de cumpiir con el
etiquetado, a través de este el consumider conoce la marca del producto que va
adquirir, el origen quien lo produce, cantidad, ingredientes, caracteristicas y otros
aspectos, esta regulacion de etiquetado va a depender del producto de que se frate.
Antes de elaborar la etiqueta, se recomienda conocer las regulaciones especificas de
etiquetado en el mercado de destino, o en su caso, conviene que consulte a su cliente

en el extranjero o acuda con un agente especializado.




En cada pais existe una autoridad normativa que se encarga de establecer y hacer
cumplir las requlaciones de etiquetado. Por ejemplo en Estados Unidos la Food and
drug Administration (FDA) es !a responsable de aplicar y vigilar el cumplimiento de esta
regulacion, en Canadi es la Canadian Food Inspection Agency y en Japon es el

Ministerio de Agricultura, Silvicultura y Pesca.

Regulaciones sanitarias y fito-zoosanitarias

Es una regulacion que la mayoria de los paises establecen como normas
obligatorias y aplican a fin de proteger la vida humana, animal y vegetal frente a ciertos
riesgos que no existen en su territorio. Cada pais cuenta con entidades responsables
para eslablecer y hacer que se cumplan estas regulaciones que se aplican

principalmente a productos agropecuarios, pesqueros y procesados.

Los riesgos que se prevén con estas regulaciones son' la introduccion y
propagacion de plagas y enfermedades en animales y plantas: y la presencia de
aditivos contaminantes, toxinas y organismos causantes de enfermedades en los

alimentos y forrajes.
Los puntos basicos que controla son:

a) Los procesos de produccion,

b) Pruebas de laboratorio.

¢) Proceso de cerificacion.

d} Procedimientos de control e inspeccién de pesticidas y fertilizantes.
e) Cuarentenas.

f) Determinacion de zonas libres de plagas y enfermedades.

@) Procedimientos de exportacion e importacian.




£l departamento de Agricultura de los Estados Unidos diserid el Sistema Hazard
Analisis Critical Control Points ( HACCP )}, un sistema para controlar y verificar la
inocuidad {que no hace dafio) de los alimentos. Por su efectividad en los Estados
Unidos, el Sistema de Riesgo en Puntos Criticos ha sido adoptado en muchos paises

del mundeo.,

Eil Certificado de Tipo Inspeccién Federal { TIF ) es un documento expedido por la
Secretaria de Agricultura, Ganaderia y Desarrollo Rural de México que aplica a los
productos carnicos que fueron procesados en rastros, plantas industriales y frigorificos

que cumplen con las normas sanitarias de infraestructura y manejo de los productos

carnicos.

Normas técnicas

Son establecidas en cada pais, se refiere principalmente a las caracteristicas y
propiedades técnicas que debe de cumplir una mercancia en un mercado especifico,
con estas normas se garantiza a los consumidores que los productos que adquieren
cuentan con la calfidad, seguridad y las especificaciones de fabricacion adecuadas,

expresan directrices sobre medidas, tamano, dimensiones, inflamabilidad entre otras.

2.3.3 Oftras regulaciones no arancelarias

Normas de calidad para frutos, legumbres y hortalizas: se aplican principalmente
para garantizar los estandares de calidad que exigen los paises importadores a los

productos extranjeros.

Regulaciones de envase y embalaje: Tiene como fin proteger a los productos
durante las etapas de transportacion y almacenaje, para que estos leguen en éptimas

condiciones al cansumidoer final.




Regulaciones de toxicidad. Se establece que aquellos productos en cuya

elaboracidn se incorporan insumos peligrosos o daftinos para la salud.

Regulaciones ecolégicas: Estan encaminadas a proteger el medio ambiente,
usualmente son voluntanas y va dirigido a informar al consumidor que esta cumpliende

con las normas ecologicas.,

2.4, DOCUMENTACION Y TRAMITES ADUANEROS

"En este aspecto el exportador mexicano debe de considerar que su producto
garantice con documentos la propiedad juridica de la mercancia, su transito legaf por la
aduana del pais de origen y la del importador. De igual manera debe documentar la
descripcion  detallada del producto, de su envase y embalaje para facilitar su
identificacion por la empresa transportista y la aseguradora, los funcionarios de la
aduana y el mismo cliente importador. Los documentos principales que se deben de

presentar por el exportador y sus caracteristicas son los siguientes™?

2.4.1 Factura comercial

Es el documento en el cual se ampara la transaccion o la operacion de compraventa
de algin articulo, ademas de ser requisito indispensable para llevar a cabe la operacion
comercial, se debe presentar en original y seis copias con firma autografa, en espafiol o

en inglés y debe incluir los siguientes datos:

a} Aduana de salida del pais de origen y lugar de entrada al pais de destino,

b) Nombre o razén social del exporiador y su direccion.

"2 Flores Paredes Soaguin, El Contexto del comercio Exierior en Méxica.
Meéxico, 2000, p.97

("
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¢} Nombre o razdn social del importador o consignatario.

d) Descripcion detallada de la mercancia, su nombre, calidad y marca en su caso.
e} Cantidades, peso y medidas del embarque.

f) Precio de la mercancia, especificando la unidad monetaria.

g} Lugar y fecha de expedicién.

242 Lista de empaque

Es un documento en el cual se especifica el tipo de empaque que se esta utilizando,
como pueden ser cajas, bulos, etc. para el traslado de la mercancia en los cuales se
debera de anotar los niimeros y marcas que lo indentifiquen, ademas de que debe de
coincidir con la descripcion de la factura. Esta lista es elaborada por el exportador, se

presenta en original y seis copias y debe ser entregada a fa empresa transportista,

2.4.3 Documento de transporte

Es et titulo de consignacion de la empresa transportista, en el que se indica cuando
la mercancia se ha embarcado con un destino determinado y se hace constar la
condicién en que se encuentra. En este documento se compromete al transportista a
custodiar y enviar las mercancias hasta el lugar de destino y se debe de incluir en la
documentacion que recibe el importador. Dependiendo del medio que se utifice para la

transportacion de las mercancias recibe las siguientes denominaciones:

a) Guia aérea (Air Waybill) Transporte aéreo
b} Conocimiento de embarque (Bill of Leading) Transporte maritimo
¢} Carta de porte — Autotransporte

d) Talon de embarque — Transporte ferroviario
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Este documento debe de coincidir con la descripcion de la factura comercial y la lista
de empaque, ademas de que deslinda responsabilidades en caso de aigun

contratiempo en el traslado de la mercancia.

2.44 Seguro de transporte de carga

Este seqguro se contrata para prever posibles dafos o siniestros que flegasen a
ocurrir durante e traslado de nuestra mercancia, ademas de que puede cubiir riesgos
por pérdida total o parcial y por daftios materiales que sufran los bienes como
consecuencia de: Incendio, colision, explosién, hundimiento, caida de avicnes, etc. y
gque a solicitud de la empresa que lo contrate la cobertura puede ampliarse a riesgos
adicionales como: Contacto nocivo con otras cargas, manchas, roturas, derrame,

oxidacion y mojadura de agua.

2.4.5 Pedimento de exportacion

Este debe ser presentado en la forma oficial aprobada por la SHCP ante la aduana
correspondiente, por medio de un agente aduanal que designe formalmente [a
empresa. En los casos en que asi se requiera, el pedimento debe incluir la firma
electrénica que demuestre el descargo total o parcial def permiso de exportacion. A tal

pedimento se le debe de anexar:
a) La factura comercial.
b) Los documentos que comprueben el cumplimiento de las regulaciones no

arancelarias {certificado sanitario, fitosanitario u otro).

Estos documentos lo deben de proporcionar al exportador, incluyendo la Carta de

encomienda, mediante la cual, bajo protesta de decir verdad, instruye al agente
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aduanal para que realice el despacho aduanero (framite de salida de mercancias de

territorio nacional) en forma clara y precisa.

2.5 REGISTROS Y APOYOS GUBERNAMENTALES PARA LAS
EXPORTACIONES

Para toda empresa moral o fisica que vaya a realizar actividades con fines de lucro
esta obligada a pagar impuestos al gobierno federal (articulo 31 constitucional), por lo
que es necesario obtener el Registro Federal de Contribuyentes (RFC). Este tramite se

realiza directamente en el buzon fiscal instalado en las oficinas federales de Hacienda.

El exportador debe de tomar en cuenta de lo indispensable que es este registro, ya

que le va a permitir aprovechar mecanismos de apoyo como son:

= El Programa de Impertacion Temporal para Exportaciones para llevar a cabo el
proceso de exportacion.

« Solicitar devoluciones o acreditamientos de IVA.

e Realizar cualquier tramite ante las dependencias del gobierno y las instituciones

bancarias para cubrir cuentas y recibir pagos del exterior, etcétera.

2.51 Registros de marcas y propiedad industrial

“En el comercio internacional es de gran importancia proteger los derechos de
propiedad industrial {invenciones, marcas o disefios comeirciales}, ya que éstas son
susceptibles de plagio, lo cual deteriora la imagen de la empresa o de la mercancia y

ello afecta la rentabilidad de los negocios™.”

" Banco Nacional de Comescio Exterior.Guia Basica del Exportador.
§" edicion Diciembre de 1998, p.10




La legislacion mexicana y de otros paises han tomado medidas para evitar éstas
practicas mediante leyes y organismos de registros de los derechos que regulan la
propiedad industrial, en México destaca la creacidon del Instituto Mexicano de la
Propiedad Industrial, que es un organismo descentralizado de la administracidn puablica
y cuyas principales funciones son el registro de patente, marcas, disefios e

invenciones, otorgando proteccién por aigin intento de plagic o pirateria.

252 leyenda o emblema “Hecho en México”

A fin de identificar e] origen de los productos y crear una imagen de identidad tanto
en el pais como en el extranjero, la Norma NMX-Z-009-1976 estipula con caracter de
voluntario el uso del emblema o de la leyenda “Hecho en México™ en los productos,

etiquetas empaques o envases de venta en el mercado interno.

El exportador en |2 mayoria de los casos puede requerir de insumos que no se
tienen en el pais o0 que le resuita mas rentable importardos para ello va a contar con
mecanismos de apoyo que le van a permitir contar con ciertas ventajas, como importar
insumos para posteriormente retornarse al extranjero, sin pagar impuestos de
importacion, o bien pagandolos para que luego fe sean devueltos, tales mecanismos

como;

= Programa de iImportacién Temporal para la Exportacion (PITEX)
+ Devolucién de impuestos { Draw Back}

s Cuenta aduanera

» Empresas de Comercioc Exterior (ECEX)

» Devolucion y compensacion del IVA

e Empresas altamente exportadoras (Altex)

« Mecanismos para exportadores indirectos

« Comision Mixta para la Promocion de las Exportaciones

« Ferias mexicanas de Exportacién (Femex)
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+ Sistema Mexicano de Promocién Extemna (Simpex)

2.5.3 Otros apoyos no financieros de Bancomext

Considera cinco principales objetivos para enfrentar los diferentes retos que van

surgiendo en el comercio mundial y la inversion:

a) Identificar y desarrollar empresas con oferta exportable, apoyandolas con asistencia

técnica para la adaptacién de sus productos al mercado internacional.

b) Mejorar cuantitativa y cualitativamente la posicion de la oferta mexicana de bienes y

servicios de mercados externos.

c) Aprovechar la tecnologia de punta en materia de sistemas y telecomunicaciones

para difundir oportunidades de negocios en México y en el exterior.

d) Fortalecer la concentracion de alianzas estratégicas y la promocion de inversion

extranjera en México.

e) Integrar el binomio promocidn-financiamiento mediante esquemas que apoyen de

manera integral la participacién de las empresas mexicanas en el comercio exterior.

2.6 TERMINOS DE COMERCIO INTERNACIONAL

“Es frecuente que en una operacioh de compraventa internacional, por las distintas
practicas comerciales vigentes en los paises, se den diferencias de interpretacion, que
pueden provocar malentendides, pleitos y litigios. Como consecuencia hay una pérdida

de dinero y tiempo. ademas de obstaculizar el comercio intemacional. Con el propésito
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de evitar estos problemas la Camara internacional de Comercic (CIC) recopild y publico
las reglas internacionales para la interpretacion de los términos conocidos como
INCOTERMS™

Existen dos grupos de términos de comercio mundial:

a) Los INCOTERMS; abreviacion de International Commercial Terms de la Camara

Internacionaf de Comercio (CIC).

b) Las Definiciones Revisadas del Comercio Exterior Norteamericano (RAETD por

sus siglas en inglés) de la Camara de Comercio de los Estados Unidos.

El objetivo general de los INCOTERMS es establecer un conjunto de términos y
reglas de caracter facuftativo que permitan acordar a los derechos y obligaciones tanto

del vendedor como del comprador en las transacciones comerciales internacionales.

Los INCOTERMS refieren derechos y obligaciones entre los compradores y

vendedores, senalando el lugar donde se entrega la mercancia.

Los INCOTERMS regulan tres aspectos basicos relacionados con el lugar de

entrega.

+ Transferencia de riesgos entre comprador y vendedor
¢ Costos a cuenta del comprador y vendedor

¢ Documentacion

" Banco Nacional de Comercio Exierior,Guia Basica del Exportador.
6 edicion. Diciembre de 1998, p.83




Los INCOTERMS se clasifican en dos formas:

+ Por grupos
+ Por tipo de transporte a utilizar

Por grupos esta clasificacion se conoce por la primera letra de las siglas de
INCOTERMS que pueden ser:

E=Exit (en punto de salida u origen)
F=Free (libre de flete principal)
=Cost {costo de flete principal incluido)

D=Delivered (entregado en destino)

Los términos que inician con la letra E y F indican que la mercancia se entrega en el
pais de origen y los que inician con la letra C y D indican que el bien se entrega en el

pais de destino.

Categoria E: EXW. Unico término en que la mercancia se pone a disposicion del

comprador en el domicilio del vendedor.

Categoria F: FCA, FAS y FOB. Témminos en los que el vendedor se le encarga que

entregue la mercancia a un medio de fransporte elegido por el comprador.
Categoria C: CFR, CIF, CPT y CIP. Téminos segin los cuales el vendedor ha de
contratar el transporte, pero sin asumir el riesgo de pérdida o dano de fa mercancia, o

los coslos adicionales debidos a hechos acaecidos después de su envio o despacho.

Categoria D: DAF, DES, DEQ, DDU y DDP. Todos los gastos y riesgos necesarios

para llevar la mercancia al pais de destino corren a cuenta del vendedor.
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Por tipo de transporte a dtilizar, la clasificacion en este grupo es de los siguientes

tipos:

A= Aéreo
M= Maritimo
O= Cualguier tipo de transporte incluyendo multimodal

T= Transporte terrestre

2.6.1 Explicacion de los INCOTERMS

EXW: Ex works (en punto de origen)

Significa que el vendedor completa su obligacion de entrega, cuando ha puesto la
mercancia dentro de su establecimiento ya sea en su almacén, fabrica u oficina
disposicion del comprador, Este acepta todos los riesgos y costes, incluyendo la
contratacion previa dei medio de transporte, ademas de realizar ef despacho aduanero

de la exportacion.

FAS: Free Alongside Ship (libre a un costado del Buque)

Se considera que la obligacion del vendedor termina cuando la mercancia es
colocada a un costado del barco, sobre el muelle o en las lanchas de alijo en el puerto

de embarque.

FCA: Free Carrier (transporte fibre de porte)

Este término sefiala que {a responsabilidad del vendedor termina cuando entrega la
mercancia tramitada para su exportacion al transportista que designe el comprador en

el lugar convenido.
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FOB: Free on Boar (libre a bordo)

Cuando la mercancia ha pasado la barandila del barco en el puerto de embarque
asignado, termina la obligacion de entrega del exportador. A partir de ahi el importador

asume todos los costos y riesgos por pérdida o dafio de la mercancia.
CFR: Cost and Freight {costo y flete)

Este término implica que el vendedor debe pagar los costos y el flete necesario para
entregar las mercancias al puerto de destino convenido. Sin embargo los riesgos de
pérdida y dafio o cualquier costo adicional después de que se entrega la mercancia a

bordo del barco, las asume el importador.
CIF: Cost, Insurance and Freight {(costo, seguro y flete)

En este término el exportador tiene las mismas obligaciones que el CFR, pero
ademas esti obligado a proporcionar el seguro maritimo a cargo y riesgo del

comprador en caso de pérdida o dafio de la mercancia durante el traslado.
CPT: Carriage Paid to (flete pagado hasta.....)

En este término el pago del flete de transporte de la mercancia al lugar asignado
corre a cargo del exportador. E! riesgo de pérdida o dafio, asi como cualquier costo

adicional por contingencia posterior a la entrega del transportista, la asume el

importador.
CiP: Carriage and Insurance Paid to (flete y seguro pagado hasta.....}

El vendedor tiene las misma obligaciones que el término CPT, pero ademas de
proporcionar el seguro de transporte que ampare el riesgo o dario por transportacién de
la mercancia.
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DAF: Delivered at Frontier (entregado en frontera)

E! término significa que el vendedor cumple sus obligaciones cuando la mercancia

esta disponible y se ha tramitado su exportacion.
DES: Delivered Ex ship {(entregado sobre el bugue)

El vendedor cumple su compromiso cuando la mercancia estd a disposicion del
comprador a bordo del barco, sin que haya efectuado el tramite de importacién en el

puerto asignado.
DEQ: Delivered Ex Quay duty paid (entregado en el muelle, derechos pagados)

El exportador cumple con su responsabilidad, cuando pone a disposicion del
importador }a mercancia en el muelle del puerto convenido y ha efectuado los tramites
de importacién requenidos. Por tanto debe de asumir todos los costos, que incluye

aranceles, impuestos y otros cargos de entrega.

DDY: Delivered Duty Unpaid (entregado impuestos sin pagar)

La obligacion del vendedor termina cuando la mercancia esta a disposicion del
comprador en el lugar convenido dei pais importador. El vendedor asume todos los
costos y riesgos que se originen por el traslado del bien hasta ese lugar. €] importador

sufraga cualquier gasto adicional y asume el riesgo si no retira a tiempo la mercancia

de la aduana.
DDP: Delivered Duty Paid (entregado con impuesto pagado)

El término significa que el vendedor pone a disposicidon la mercancia en el lugar

asignado del pais importador. En este caso el exportador asume todos los costos y
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riesgos, incluyendo el pago de impuestos y aranceles, y otros gastos inherentes a la

entrega. En ese momento el vendedor ha cumplido y termina sy obligacion.




CAPITULO i
ANALISIS ESTRATEGICO
DE LA EMPRESA
"'CON PERFIL EXPORTADOR




Como se pudo observar en los capitulos anteriores se hizo referencia sobre la politica
del comercio exterior en México, como ha afectado el fendmeno de la globalizacién en
las empresas y las repercusicnes en la participacion de los productos mexicanos en el
mercado mundial y el nacional, asi como los requisitos y regulaciones que habran de

cumplir aquellas empresas interesadas en exportar sus productos.

Para poder llevar a cabo un proyecto de exporiacion, no solo se necesita saber de
los diferentes tramites, requisitos y regulaciones a los que se estara sujeto, sino
también se debe de realizar un analisis estratégico para saber si la empresa cuenta con
la capacidad y {as condiciones Optimas para poder exportar sus productos, las cuales

deberan ser competitivas en calidad y precio.

3.1 ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

£s importante que las empresas en México se encuentren conscientes en que se
debe de estimular la oferta, lo cual significa ofrecer productos y servicios con
caracteristicas totalmente novedosas en cuanto a presentacién, calidad, servicio y
precio, para que puedan convertirse en altamente competitivas a nivel mundial y

desarrollen mayores fuerzas para ir enfrentando los nuevos retos.

Este cambio en las empresas mexicanas debe realizarse de manera acelerada ya
que cada dia que pasa es mas la exigencia de competitividad para permanecer en el

mercado ya sea nacional o internacional.

Para actualizarse, cualquier empresa cuenta hoy en dia con valiosas herramientas
administrativas, tales como planeacion estratégica. reingenieria de procesos de

negocios, calidad total, 1ISO 9000, etcétera.

En México con el fenomeno de la globalizacion es casi inaceptable que las
empresas no se encueniren adaptadas a algunas de éstas herramientas por el alto
grado de productos y servicios de calidad que ofrecen la competencia.
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En este sentido, la planeacion estratégica como herramienta fundamental para %
conduccién de una empresa, ha evolucionado y ajustado a la realidad, denominandose
en [a actualidad como Ja Planeacidn Estratégica Situacional (PES), la cual surge come
una aclualizacion necesaria de la Planeacion Estratégica Formal (PEF), la relacior
entre eslos dos métodos se da por relaciones similares a las del surgimiento de [z

reingenieria de procesos con relacion a [a calidad total.

3.1.1 Planeacion Estratégica Situacional.

“Es un métedo de planeacion basado en una teoria sélidamente estructurada, cuyo
principal centro de atencidn es la viabilidad, el éxito del plan, destacandose que este
éxito depende de la habilidad y capacidad que desarrolle a la empresa para manejar y
aprovechar atinadamente las interacciones que tiene y podra tener con todos y cada
uno de los actores externos e intermos que ejercen fuerzas a favor y/o en contra de ellas
(directivos, trabajadores, clientes, proveedores, competidores directos e indirectos,
instifuciones publicas y privadas, organizaciones sociales, gremiales, politicas,

etcétera)”, '

La PES nos lleva a incluir dentro del plan tanto elementos considerados en la PEF
(tales como fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de los principales
actores internos y externos de la empresa), como a los diversos puntos de vista de esos
actores, sus formas de explicar, sus necesidades. sus voluntades, sus apoyos y

rechazos respecto de los objetivos y estrategias del plan.

Las aportaciones del método PES nos van a permitir disefar e implantar planes con
mayor grado de eficacia y confiabilidad, para adaptarmnos y responder oportunamente a
los cambios y nuevas condiciones que puedan presentarse. Esta planeacion no debera
limitarse a la elaboracion de un plan-libro, sino también un diagnodstico el cual debera

ser plural, esto es, una descripcion y una explicacion de la realidad de la empresa, de
p

"* Mejia Ruiz Romulo, Planificacion Estratégica Situacional.
Adniinistrate Hoy (3711998, p.17
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su entorno desde los puntos de vista de los diversos actores internos o externos de los

que depende directamente su éxito o fracaso.

En conclusion podemos decir que aquellas empresas que quieran incursionar en el

mercado mundial o convertirse en exportadores competitivos sélidos y exitosos deberan

de contar con una estrategia exportadora, de la cual su punto de partida va a ser un

andlisis estratégico de su empresa el cual se realiza a partir de dos perspectivas

fundamentales:

aj Andlisis del desempefio actual de |a organizacion

b)

c)

a4

€)

a)

Analisis de sus fuerzas y debilidades, asl como las amenazas y oportunidades del
entormo (FODAS).

Posteriormente se identifica y define la mision de la empresa, que representa la
razén de ser de fa misma y hacia la que deben orientarse todas sus actividades.
Adicionalmente se revisa la visidn de la empresa que representa el escenario futuro
al que aspira la organizacion.

A partir de la determinacion de la vision de fa empresa se definen los objetivos
estratégicos, donde se plasman los indicadores de resultados y se establecen las
metas cuantitativas y cualitativas. Tales metas deben partir del diagndstico objetivo
de la situacién actual.

Finalmente, a partir del diagnéstico de la organizacion en ei que se identifican sus
fortalezas y debilidades. y en funcibn de los objetivos estratégicos definidos, se
determinan las estrategias clave a seguir y los proyectos especificos para
implementar dichas estrategias.

Tales proyectos especificos debidamente documentados y presupuestados, seran la

referencia para la asignacion de recursos.

3.1.2 Analisis del desempeno actual de la organizacion

En este aspecto se incluyen basicamente las caracteristicas generales de la

empresa como son su tamaito, estructura y crecimiento.
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Un andlisis de las fuerzas competitivas de la empresa, la cual se va a medir de
acuerdo a las caracteristicas de los clientes y los proveedores, y las amenazas que

tiene que enfrentar acerca de la competencia.

Se deben de tener bien identificados todos los posibles cambios que sucedan
alrededor del entome , como son los cambios en los qustos y preferencias de los
consumidores; las innovaciones lecnologicas y su beneficio/costo; las restricciones

ecolégicas y de financiamiento asi como las condiciones economicas, politicas y

sociales del pais.

“También es muy importante realizar un analisis infemno de la situacion de la
empresa que incluya un analisis de sus costos; de su rentabilidad; de su flujo de
efectivo; de su proceso productivo; de la estrategia de mercadotecnia que se emplea;

de su estructura administrativa y un analisis economico y financiero de la misma-. '

3.2 ANALISIS DE FODAS o SWOT

“En este punto se deben identificar fos aspectos en los que la empresa esta en
mejores condiciones de enfrentar la competencia (fortalezas) y aquellos otros en que
sy situacién es endeble (debilidades). Adicionalmente se deberan vislumbrar las
amenazas que acechan los intereses de la empresa, lo cual se puede plantear como

retos que debera enfrentar asi como ias opertunidades que en la perspectiva futura se

podran aprovechar.

Estas fortalezas y debilidades deberan ser identificadas considerando lo mencionado

en el parrafo anterior, aunque para mayor precision se puede tomar como guia los

. .. b
aspectos que a continuacion se presentan .

" Flores Parodes Juaquin. El comexto det comercio esterior en Mevico.
México 2000. p.75
" IDEM
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SITUACION DEL PERSONAL

GESTION EMPRESARIAL

1. Adecuacién da la fuerza laboral

1. Imagen y presiigic de ia empr

2. Calificacién de ta fverza laborad

2 Funcionalidad de la organizacion

3. Calificacidn de los cargos de direccion

3 Tamado dg la empresa en relacidn gf sector

4. Amirente de trabajo de la empresa

4. Calilad en la gestién emprasarial

5 Relaciin con los sindicales

5. Eficiencia an el ak G las objein

6. Relacidn con los org de gobrerno

6. Programas de ¢ 300 y estimuios

7. Produciividad de la fuerza laboral

7. Investigacicn y desamollo

8 Nivel de Jos salarios y su repercusién en cosfos

8. Nivel de automalizacidn de ia gestion

SITUACION FINANCIERA

ASPECTOS DE MERCADOTECNIA

1. Recurses financieros tolales

1. Parlicipacion % de fa empresa en ef mercado

2 Coslos del capital {inteneses)

2. Seguimiento de Ias lendancias del mercado

3 Nivel de endeudamionto a corlo plazo

3. Adacuaciten de la mezcla de mercadolechia

4. Capacidad de autolinanciamento

4. Calidad. cosio y sorvicir VS precios

5. Cumplimienio de obligaciones fiscales

5. Lg cartera de Cheritas

6. Relacitn con los propeetanios y accionisias

6. Fublicidad y promocion

7. Necesidades del capital cerculante

7. Fuerza de ventas

8. Eficiencia def drop

8. Estructura de fa destribucion

PROCESO PRODUCTIVO

1. Estructura de costos

2. Nivel dg wtilizacsdn de Ia capacidad instalada

3. Celidad da 13s malenas primas

4. Selecoain de proveedores

5. Aclualizacin tecnoldgica

6. P daa

) it

IT:

5

7, Estudios de tiempas y movimientos

& Grado de control sobre el proceso productivo

Cuadrao no.2

Fuente: Flores Paredes Joaquin, E! Contexto del Comercio Exterior En México. México 2000, p.75

En base al analisis de todos estos aspectos nos dara pauta para determinar las
debilidades de la empresa y como superarlas, asi como mejorar sus fortalezas,
enfrentar las amenazas y aprovechar las oportunidades, lo cual constituira la estrategia

competitiva de la misma.

3.2.1 Analisis de competitividad

E! analisis de competitividad comprende la serie de métodos destinados al estudio
comparado entre fas fuerzas y debilidades de la empresa, en confrontacion con lo
correspondiente de los competidores, va estrechamente relacionado con las respuestas

a la pregunta ; Qué tengo gue hacer para lograr en éxito en mi empresa?.

Para vencer a los competidores es necesario:
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a) Contar con un producto “vendible™.

b) Un eficaz sistema de comercializacién para lograr que las ventajas de ta! producto
sean conocidas y deseadas por los consumidores.

¢) Capacidad administrativa, financiera, mercadologica, en produccion e investigacion y
desarroilo de la empresa como entidad total tenga, ademdas de otras cualidades,

dependiendo def giro del negocio y de las caracteristicas del mercado en el que

opera.

3.3 ANALISIS FINANCIERO

Debido a {a inestabilidad econdomica que existe en nuestro pais es necesario estar
conscienies en que debemos de tomar medidas para que nuestra empresa siga
funcionando y sobre todo permanezca en el mercado, ante esta situacion debemos de
atender de inmediato ya que ello dependera ia permanencia de la empresa, a través de
una planeaciéon financiera tendiente a proteger y aminorar los efectos que las

condiciones del entomo pueden tener en nuestra actividad.

Planeacion Financiera:” Parte de la Administracién Financiera que tiene por objeto
evaluar el futuro de un organismo social, o bien: Técnica que aplica et profesional, para
la evaluacion futura de una empresa y tomar decisiones acertadas. o también:
Herramienta que aplica el administrador financiero, para la evaluacion proyectada,
estimada o futura de una empresa puoblica, privada, social o mixta y que sirva de base

para tomar decisiones acertadas.™"®

Planeacion Estratégica. *Conjunto de planes que expresan los resultados
cuantificables que espera alcanzar la empresa, a largo plazo, asi como los medios a
implantar, para ef logro de las metas u objetivos orientados a corto plaze, cuando la

importancia de una situacion afecta al organismo sacial *!®

¥ pardomo Moreno Abraham, Plancacién Financiera, 3° edicion,
Editorial LCASA, México 2000, p.21

" IDEM. p.8
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Objetivos. Resultados, fines o metas viables y cuantificables que espera alcanzar la

empresa a largo plazo.

N

a) Estrategias. Medios a implementar por miembros de alto nivet, de suma importancia
para la vida de la empresa y determinantes para la consecucion y logro de metas y

objetivos.

Métodos de planeacion financiera

“Técnicas que aplica el profesional para la evaluacion financiera proyectada,

estimada o futura de una empresa publica, privada, social o mixta.

Orden y secuela que se sigue para separar, conocer, proyectar, estudiar y evaluar

ios conceptos y ias cifras financieras que prevaleceran en el futuro de una empresa”.®

Los Métodos de Planeacidn Financiera, lienen por cobjeto aplicar técnicas o
herramientas para separar, conocer, proyectar, estudiar y evaluar los conceptos y las
cifras financieras que prevaleceran en el futuro, con la intencion de que sirvan de base

para alcanzar los objetivos propuestos mediante la acertada toma de decisiones.
Uno de esos métodos de la Planeacion Financiera tenemos:

Punto de Equilibrio

Punto donde las ventas de una empresa son igual al importe de sus costos variables

y sus costos fijos.

Es decir, el punto de equilibrio globat, denominado también punto critico, viene a ser

aquel importe que una empresa debe vender para no perder ni ganar.

* pirdomo Moreno Abraham, Planeacion Financiera, 3° edicion.
Editorial ECASA, México 2000. p.21




El punto de equilibrio globa!, consiste en predeterminar un importe en e! cual la
empresa no sufra pérdidas ni obtenga utilidades, o bien el punto donde las ventas

ahsorben los costos totales tanto variables como fijos.

Costos Variables: Son aquéllos que dependen directamente de la produccion y de
las ventas, es decir, cuando existe produccion y ventas, existiran los costos variables,
por ejemplo; ef costo de las ventas netas, las comisiones sobre ventas, los costos de

empaque, el material directo, los salarios a destajo, etc.

Costos fijos: Son aquellos que tienen relacidon con el factor tiempo, por ejemplo: la

depreciacion en linea recta, sueldos fijos, renta del local, salarios minimos.

Con el método del punto de equilibrio podremos tener algunas aplicaciones en la

toma de decisiones acerca de:

» Lanzar un nuevo producto
La planeacion ai predeterminar la utilidad futura de la empresa

.

Ganancias deseadas

.

~ Permanencia en el mercado

Otros indices o indicadores financieros gue pedemos emplear para medir la liquidez

de nuestras empresas tenemos:

LIQUIDEZ: Capacidad de pago en forma y tiempo

AC — INVENTARIOS / PASIVO EXIGIBLE

SOLVENCIA: Numero de unidades monetarias en que la empresa puede hacer

frente a obligaciones a corto plazo.

AC I PASIVO EXIGIBLE
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CAPITAL DE TRABAJO: Monto de los recursos de aperacion no comprometidos que

garantizan la continuidad de operacién.

AC - PASIVO EXIGIBLE

3.4 PROCESO PRODUCTIVO

Ei proceso de produccién es un procedimiento que se utiliza para obtener ios bienes
Y servicios que necesitamos a partir de insumos y se define como la transformacion de

insumos para convertirlos en producto.

Para establecer nuestro proceso productive debemos de tener en cuenta l'os
cohocimientos para hacer una funcion de produccion, la flexibilidad de los procecos
para transformar varios insumos. la adquisicion de magquinaria y las' normas de calidad

requerida.

INSUMOS PROCESO DE PRODUCTO
f:> IRANSFORMACION | T FINAL

3.5 ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

Una estructura es lo que satisface a ia organizacion en sus diferentes aspectos para
lograr lo que queremos implementar, las estrategias de acuerdo a lo que queremos

fograr.




Debernos de utilizar {a planeacion como una herramienta de tipo administrativo que
este latente y de beneficios a 1a empresa con elfa nos podemos anticipar a eventos en

el ambiente comercial de o que dependera nuestra supervivencia en el mercado.

Es necesario hacer un diagnéstico de la empresa para emplear la planeacion

estratégica si nunca se ha hecho hay que hacer planes, procedimientos y programas

para establecer controles.

3.6 DIMENSION DEL POTENCIAL EXPORTADOR

Lo necesario a efectos de un proyecto, es determinar el volumen de bienes o
servicios procedentes de una nueva unidad productora, que podria ser absorbido por el

mercado.

Si ta demanda total existente en el mercado no estd debidamente satisfecha, la
produccion correspondiente al proyecto se sumard a la oferta de los demas
proveedores y s6lo se incrementara el volumen de transacciones del mercado,

debiendo entonces a orientarse el estudio a cuantificar la demanda insatisfecha.

La posibilidad de que haya demanda insatisfecha se puede reconocer mediante dos

tipos de indicadores:

El precio, que al estar la demanda insatisfecha. y no habiendo controles de precios,

tendra un nivel muy afto respecto a los costos de produccion.

La existencia de controles de precios, racionamientos, etc., que indican la existencia

de una demanda insatisfecha.

Los proyectos para incrementar las exporiaciones, pueden surgir tanto por el
abastecimiento de una demanda insatisfecha en el pais de destino como el
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desplazamiento de otros proveedores en el mercado intemacional (con menores

ventajas comparativas)

3.7 EL PRECIO DE EXPORTACION Y LOS INCOTERMS

Una variable importante en fa competitividad de nuestros productos con otros €s el
precio que se ofrece al importador. en este precio de exportacion se deben de
considerar dos variables para determinarlo, por un lado tenemos la situacidén del
mercado y por otro tado los costos de produccion y comercializacion externa.

Los costos son importantes en el proceso de toma de decisiones para determinar el
precio de exportacion, ya que cuando este se presenta y acuerda con el importador ya |

se esta hablando de cotizacion.

“Un concepto general de los costos nos dice que son las erogaciones que requiere
hacer una empresa o persona fisica para adquirir un servicio, con los cuales espera

obtener un ingreso futuro.™'

Los coslos en que se debe de incurrir al ejecutar un proyecto de exportacién se

pueden clasificar en;

Costos de produccion
Costos de administracion
Costos de comercializacion

Costos de financiamiento

Los costos de produccion comprenden aquellos que se realizan luego de la puesta
en marcha del proyecto y hasta la finalizacion de su vida dtil, dentro de estos tenemos:
Insumos (materias primas. combustibles, electricidad, agua. suministros); mano de obra

! Flores Parcdes Joaguin, El contexto det comercio exerior en México.
México 2000, p. 78




{personal directivo, técnico, obrero); amortizaciones (equipos, maquinaras, edificios,

inslataciones): otros (transporte. mantenimiento, servicios de terceros, seguros).

Los costos de administracién son aquellos que se generan para poder realizar
todas las tareas inherenles a la correcta administracién de la empresa, por ejemplo:
personal administrativo, papeleria y materales, comunicaciones, gastos de

administracion de oficina y/o representacion en el exterior entre otros.

Los costos de comercializacidon son especialmente importantes en los proyectos
de exportacion, pues significan todas las erogacicnes que se originan en la necesidad
de “vender® en su sentido mas amplio la produccion realizada por el proyecto en el
mercado externo, como podrian ser. comisiones, personal, viaticos, publicidad y
propaganda, distnbucidn, comunicaciones con el exterior, gastos de despachos

aduanales, etc.

Los costos de financiamiente son todos jos gastos e intereses que se pagan por
los diversos financiamientos de terceros (pueden incluir a los propios duefios) que
obtiene la empresa a fin de ejecutar el proyecto, como pueden ser: intereses, gastos

bancarios, gastos de liquidacion o transferencias de cartas de crédito, entre otras.

De acuerdo a su comportamiento en relacion con la produccion, los costos se

clasifican como:

Costos fijos o indirectos: Son aquellos que permanecen constantes sin importar el
volumen de produccion durante un cierto periodo, como son el pago de renta, los

sueldos del personal de base y la depreciacion de la rmaquinaria.

Costos variables o directos: Son los que guardan una relacion directa con el

volumen de produccion. come es el caso del pago de salarios de personal eventual y de

matena prima.




Costos semifijos o semivariables ;| Son aquellos que tienen una parie fija y una

parte variable como son el pago de energia eléctrica y el teléfono,

Estos citimos costos se pueden segmentar para determinar su parte fija y su parte

variable.

Evidentemente el costo total seria la suma de los costos fijos mas los variables.

Se debe de tener en cuenta que para acordar el precio de exportacion entre el
comprador y el vendedor, el exportador, en un mercado de mucha competencia no
podra fijar un precio por arriba del que predomina en el mismo, y para que no suceda
esto debera obtener informacion sobre precios mtemacionales, ya que cuando se
realice la cotizacion el exportador debera incluir ta parte de los gastos que estan a
cuenta de éste, ef lugar de entrega de la mercancia al importador, y por otro lado la
responsabilidad y gastos implicitos que correran por cuenta del importador, este tipo de
responsabilidades entre el importador y el exportador estan reguladas por los

INCOTERMS.

3.8 LA LOGISTICA EN LA EXPORTACION

Originalmente fa logistica nacid con el arte militar, encargado del movimiento,
transporte y estacionamiento de las tropas. Actualmente, [a 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 venla.

La logistica involucra todas las operaciones que determinan el movimiento de
productos: Localizacion de unidades de produccion y bodegas; aprovisionamiento;
gestion del proceso de fabricacion; embalaje; almacenamiento y control de inventarios;
manejo de productos en unidades de carga: transporie y diseiio de distribucion fisica de

productos.
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LOGISTICA EN LA EXPORTACION

LOGISTICA

TRAMITACION TRANSPORTE SEGUROS FORMAS INT.
ADUANAL DE PAGO

Cuadrono 3
Fuente' Celono Blasco Carlos. instituto Mexicano del Envase y el Embalzje

Elementos esenciales de logistica:
3.8.1 Envase y embalaje

La penetracion y permanencia de nuestros productos en los mercados del exterior,
va a depender en gran medida de los novedoso del diseno, la calidad de la
presentacion y del tipo de matenal de fabricacion del envase. con sus respectivas
especificaciones de orden sanitario, en el caso de envases que contengan productos

comestibles o farmacéuticos.

Envase: “Cs el envolvente que se encuentra en contacto directo con el producto para

proteger sus caracteristicas fisicas y quimicas™

El envase debe estar disefado para llamar la atencidn y obtener confianza del
consumidor, mientras que el empaque deben aparecer elementos de presentacion del
producto. con impresos graficos que faciliten la exhibicion en el anaquel, contener
informacién referente al producto asi como los matenales de agrupamiento de varios

envases y los materiales de amortiguamiento en el interior de los embalajes,

= Celorio Blasco Carlos, Instisto Mevicana del Envase y Embataje.
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La funcion elemental del embalaje es asegurar a los envases y/o empagues, asi como
a los objetos luminosos. E! embalaje en la exportacion, debe garantizar un
acondicionamiento adecuado a la naturaleza de las mercancias, que soporte el duro y
prolongado manejo de estas durante el almacenamiento, carga, descarga y transporte.
Con el fin de dar una mayor proteccion al producto, el disefic estructural y las
especificaciones de materiales utilizados deben ser elementos indispensables para
asegurar la resistencia adecuada que garantice la integridad fisica de los productos

hasta su flegada al consumidor final.

Ei disefo y fos matenales utilizados en envase, empaque y embalaje deben ser tales
que, ademas de cumplir las funciones antes descritas, no signifiquen un costo alto para
que el precio siga siendo competitivo. Adicionalmente deben de tomarse en cuenta las
regulaciones y normas en el pals de destino respecto a restricciones en el uso de

materiales como el plomo en los envases y recipientes, asi como la madera en los

embalajes por ejemplo.

3.8.2 Transporte y distribucion fisica

Las actvidades basicas de la cadena de la distribucion fisica internacional son la
recepcion del producto entregado por el exportador, las sucesivas etapas de inspeccion

y tramite, las cadenas de transporte, los almacenamientos y la entrega al imporlador

final.

Dependiendo de las condiciones en que se haya pactado la operacidon entre el
exportador y el importador, mediante el uso de los INCOTERMS que comresponda, las

cadenas de distribucion fisica pueden diferenciarse por las actividades.

Dentro de la logistica el costo mayor en la operacion del comercio intemacional es el
transporte. Es por eso importante tener una buena estrategia para ia seleccion del

medio y el modo de transportacion.



Ei iempo en la distribucion fisica internacional, esta totalmente ligada con los costos

de exportacion y por tanto con fa determinacion del precio y su grade de competitividad.

3.9 L.0S RECURSOS DE LA MERCADOTECNIA INTERNACIONAL

Los principios de la mercadotecnia son universales, su aplicacion no se circunscribe
a un solo pais. En este sentido, entendemos como mercadotecnia internacional aquelta
actividad de la empresa encammada a comercializar sus productos en mas de un pais.
£l eje alrededor del cual giran las principales variables de la mercadotecnia son:
producto, precio, plaza y promocion, es el consumidor. No obstante estas variables, en
mercadotecnia intermacional estan condicionadas por el ambiente econamico, cultural,
legal y politico de cada pais. Una empresa grande podra elaborar un plan de
mercadotecnia internacional en forma, pues tendrd a su disposicion los recursos
técnicos y financieros necesarios. asi como la justificacion por el monto de valor

involucrado en sus exportaciones.

Las empresas medianas y pequenas tendran que medir sus recursos para saber si.
por las caracteristicas de su producto. de los consumidores potenciales del mismo, de
la dmension del mercado meta y del valor de su exportacion. puede soportar fa
inversion en una campana de ventas apoyada en publicidad por medios masivos, ©

adecuar esta misma a sus posibitidades.

Las telecomunicaciones y la informatica han contribuido a desarrollar una opcién
para penetrar en el mercado. No obsiante gue constituye el Gitimo recurso tecnoldgico
para ofrecer casi cualquier producto en una pagina web que puede ser vista en
cualquier parte del mundo. todavia no existen las normas que efectivamente regulen
eslas transacciones y aunque las empresas medianas y pequenas podrian reducir sus
costos de operacion para establecer contactos con posibles clientes a mediano plazo.

siguen requiriendo equipo y personal calificado para operario.

6l




CAPiTULO IV
CASO PRACTICO

EXPORTACION DE SELLOS
MECANICOS

A COLON, PANAMA



4. EXPORTACION DE SELLOS MECANICOS A COLON,
PANAMA

4.1 ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

Sellomex, S.A. de C.V._, es una empresa gue tiene seis afos en el mercado nacional,
constituida con el proposito de Hevar al mercado nacional y exterior sus productos

(sellos mecanicos).

Actualmente Sellomex solo satisface la demanda nacional y su objetivo es

expanderse al mercado exterior.

Hasta finales de 1999 se encontraba instalada en una nave industrial en calle del
Olmo, nimero 2532, colonia Industriat Vallejo, deiegacion Azcapotzalco, cuya renta era

de % 60,000.00 pesos mensuales.

En la actualidad la empresa debido a su crecimiento renta otra nave, la cual ya se
encuentra acondicionada en un 60% de su capacidad, pagando un total de renta por
las dos naves de $ 160,000.00 pesos mensuales, todo esto con el fin de satisfacer el
mercado. Cuenta con una optima distribucion de las naves, con el fin de lograr el mejor

manejo y circularizacion de las materias primas.

R.F.C. SEM940431MX2
CED. EMPADRONAMIENTO 452631
REG. CAM.IND.TRANSF. 9689

MISION
Convertirse a escala global en el proveedor lider de sellos mecanicos, para los

clientes a quienes ofrecemos nuestros productos, al superar las expectativas en todo lo
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que hacemos, al concentrarnos en ofrecer lo mejor en la calidad, servicio y tecnologia y
al poner de relieve productos esenciales, sistemas y servicios con una buena relacion

costo-calidad.

VISION
Sellomex, S. A. De C. V., es una empresa en la cual nuestro activo mas importante es

la gente, el crecimiento va a depender de que nuestra gente encuentre la manera mas
adecuada de mejorar continuamente concentrandose en la aportacion de ideas.

educacién, cooperacion y capacitacion.

OBJETIVO
Lievar al mercado exterior nuestros productos “sellos mecanicos”.

PROPOSITO

Obtener beneficios para nuestros accionistas e incrementar ef valor de su inversion.

POLITICA DE CALIDAD

Es compromiso de Sellomex suministrar productos y servicios que satisfagan las
necesidades y expectativas de nuestros clientes en ingenieria de sellado aplicando un
sistema de calidad documentado orientado a la prevencion de defectos y a la mejora

continGia, a través del trabajo en equipo con nuestros colaboradores, clientes y

proveedores.

4.1.1 Analisis de FODAS

FORTALEZAS

« Buena imagen con los compradores nacionales
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Buena tecnologia

Habilidad para la innovacién de productos
= Direccién capaz
+ Recursos financieros adecuados
» Capacidad instalada suficiente

DEBILIDADES

» Débit imagen en el mercado externo
Constante rotacién de personal a nivel operativo

OPORTUNIDADES

s [ngresar en nuevos mercados o segmentos
= Expandir la linea de productos para satisfacer una gama mayor de necesidades de

los clientes
= Crecimiento en el mercado mas rapido

AMENAZAS

» Entrada de competidores foraneos con costos menores

4.1.2 Determinacion de la oferta exportable

La planta de la ciudad de México cuenta con una capacidad instalada suficiente de
satisfacer la demanda nacional como la internacional de la cual es utilizada en un 80%,
en la actualidad tiene 95 empleados y 28 obreros, entre éstos estan incluidos el
personali de las sucursales: Tampico, Tamaulipas; Coatzacoalcos. Veracruz;
Guadalajara, Jalisco; Monterrey, Nuevo Leodn; Ciudad Obregdn, Sonora; Puebla,

Puebla; Querétaro, Querétaro; Villahermosa; Tijuana Toluca.
Cada una de estas sucursales cuenta con fres vendedores y una secretaria.

Las funciones principales de los vendedores de las sucursales es conseguir clientes
en los estados donde estan establecidas, posteriormente cuando tienen algin pedido
flaman a la matriz (México) en donde se fabrica el producto, a estos vendedores se les

paga un 3% por comisiones sobre ventas.
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4.1.3 Organizacion administrativa

En cuanto a su estructura organizacional se encuentra de la siguiente forma:

DIRECCION GENERAL

MECADO- | RECURSOS PRODU- VENTAS
FINANZAS TECNIA ¥ HUMANOS CCION

Dentro de las actividades que se realizan en el departamento de Finanzas se
encuentran: analisis de aspectos financieros para la toma de decisiones; inversiones
que se tengan que hacer o que hallan en la empresa; fondos y financiamientos,
créditos, estructuraciones de capital, Estados Financieros, andlisis de cuentas

individuales, ingresos y costos y flujos de efectivo,

En el Departamento de Mercadotecnia, estudian los cambios en competencia, oferta

y la demanda, y la publicidad que se tenga para vender los productos.

En el Departamento de Recursos Humanos, se realiza la seleccion, capacitacion,

organizacion y reclutamiento del personal.

En Produccion, el gerente se ocupa de que materia prima se va a utilizar y la

cantidad; en que momento comprar, etc.




En el Departamento de Ventas, cada sucursal tiene su gerencia y vendedores los

cuales se encargan de investigar de donde, como y cuando se vendera.

En cuanto a la fabricacidn del producto, basicamente se produce sobre pedido, ya
que la fabricacién de los sellos va a depender de las caracterislicas de la bomba a la
cual se le vaya a instalar, aunque también se tiene en inventario sellos convencionales

y refacciones de los mismos.

Asi que para poder cubrir un pedido de exportaciébn no seria tan complejo ya que
una vez contactado al cliente y sabiendo que tipo de sello solicita se procede a la

produccion de éstos.

La empresa tiene dos turnos para cubrir la demanda nacional y se pretende abrir uno
mas para satisfacer las necesidades en conjunto de la demanda nacional y de

exportacion.

4.1.4 Situacién Financiera

En cuanto al financiamiento para llevar a caho el proyecto de exportacion, no existe
ningdn problema ya que la empresa tiene accionistas mexicanos y alemanes, de lo
cuales éstos Ultimos al hacerles la propuesta de exportar los productos fue aceptada,

ya que eflos financiaran el proyecto.

La empresa ademas de contar con el apoyo de los accionistas cuenta con una
liguidez financiera como a continuacién se muestra, basada en los Estados Financieros

al 31 de octubre dei 2000.

67




SELLOMEX, S.A. DE C.V.

Estado de Resultados por el periodo comprendido

Del 1 de Enero al 31 de Octubre del 2000
(Cifras en Miles de Pesos)

VENTAS
COSTO DE VENTAS

UTILIDAD BRUTA

GASTOS DE OPERACION
Gastos de Venta $
Gastos de Administracion
Gastos de Fabricacion
Costo de Venta de Activo Fijo
Gastos Financieros

RESULTADO DE OPERACION

OTROS PRODUCTOS
Otros ingresos $
Utilidad en Tipo de Cambio
Productos Financieros
Venta de Activo Fijo
Productos Diversos
Recuperacién de Siniestros

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

$ 3272200
23,169.00
9,553.00
1,987.00
1,429.00
1.837.00
7.00
558.00 § 6.818.00
2.735.00
159.00
54.00
80.00
47.00
2.00
11.00
$__ 3.098.00
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SELLOMEX, S.A. DE C.V.

Balance General al 31 de Octubre del 2000
(Cifras en Miles de Pesos}

ACTIVO PASIVO
CIRCULANTE A CORTO PLAZO
Caja - 2.00 Proveedores $ 30800
Bancos 591.00 Acreedores diversos 215.00
tnv.en Valores 221.00 Imp. por pagar 4600 56900
Clientes 416.00 —
Doc. X Cobrar 166.00
Deudores div. 3on.oo
imp. X acreditar 80.00 CAPITAL CONTABLE
Inventario 132500 Capital Social $ 4000,00
imp.anticipados 27100 Aport. Fut. Aum. Cap. 295.00
Gtos. Anticipados 79.00 Resuitado del Ejerc. Ant, 663.00
Dep.en garantia 32000 3.771.08  Resultado del Ejercicio 3098.00 8056.00
FIJO
Eq. de Computo $ 111200
Mob. y Eq. De Oficina 168.00
Eq. de transporte 526.00
Mob. y Eq. Operacion 334.00
Maguinaria 2.132.00 427200
DIFERIDO
Mej boc. amendados $ 15900
Glos. Instalacién 423.00 582.00
SUMA_ACTIVO § 862500 SUMA PASIVO Y CAPITAL $ 862500

A continuacién se demuestra como la empresa en base a sus estados financieros y
utilizando algunos indices financieros puede cumplir con sus compromisos a corto

plazo, o de la necesidad de consequir fendos adicionales, préstamos, etc.

Proporcién de liquidez o Prueba def &cido

ACTIVO CIRCULANTE = 3.771.00 = 6.62
PASIVO CIRCULANTE 569.00
Liquidez

La cual determina fa capacidad de page en forma y tiempo.
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ACTIVO CIRCULANTE- INVENTARIOS = 37711325 = 2,446 4.3
PASIVO EXIGIBLE 569 569

Capital del trabajo

Para determinar el monto de los recursos de operacién no comprometidos que

garantizan la continuidad del proyecto.

ACTIVO - PASVO = 3771 - 569 = 3,202
CIRCULANTE EXIGIBLE

La empresa en los Gltimos dos afios ha registrado utilidad. f

Utilidad
Miles

{Pesos)
- 396 -+

Como se puede observar, en cuanto a fnanciamiento no fenemos ninguna
restriccién ya que los accionistas financiaran el proyecto, ain cuando no se tuviera
esta ventaja la empresa cuenta con la liquidez suficiente para que le sea otorgado un

crédito bancario.

En cuanto a la capacidad de produccion, la empresa actualmente cuenta con la
capacidad suficiente y tecnologia adecuada para cubrir todas sus necesidades de
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produccion ya que conslantemente realiza las siguientes actividades para medir su

capacidad de produccion

1. Evalua la capacidad existente.

2. Realiza una esttmacion de las necesidades de capacidad futura.
3. [dentifica alternativas que permiten modificar la capacidad.

4. Realiza evaluacion financiera.

5. Selecciona la mejor alternativa.

Realizando un estimado de cuanto se podria exportar al cliente de Panama se

podria tener una demanda de 600 000.00 ddlares anuales equivalentes a 480 sellos

aproximadamente,

4.2 MERCADO META

El pais destino para la exporacion de nuestro produclto va a ser Repiblica de
Panama, ya gque ese pais cuenta con una de las principales refinerias de América
Latna. constituyendo una buena expectativa a futuro para convertirse en uno de

nuestros prncipales chentes, considerando por su puesto las empresas que

demanden el producto

Panama cuenta con una zona libre de comercio, la de Colon, el cual es uno de los
mas importantes pilares de su economia, se pueden encontrar mas de 1400 empresas,
las cuales gozan de todas las facilidades gque ofrece la zona libre para importar,
almacenar, modificar, distnbuwir, procesar. ensamblar, reempacar y reexportar sin estar
sujetos a las formnalidades aduaneras. y el canal el cual representa para elios una
importante fuente financiera. para nosotros como exportadores un gran beneficio ya
que funciona las 24 horas del dia, 365 dias al ano, ofreciendo servicios de transito a

naves de todas las naciones sin discriminacion alguna, su moneda aunque es la
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balboa no es emihida por el gobierno de Panama sin embargo ia moneda de Estados

Unidos tiene curso legal

En Panamd se extraen oro y plala en pequena escala: sin embargo, el principal
produclo mineral es la sal. que se exirae en fa costa del pacifico. Los productos
industriales mas importantes. como cemento, cigarrillos, calzado, textiles, jabon. comida
envasada y bebidas alcohdlicas se producen para el mercado local, v los productos del

petrdleo se refinan principalmente para ser exportados.

Las principales exportaciones del pais son los platanos (denominados guineos),
derivados del petrdleo, camarones. azicar sin refinar y café. Estados Unidos recibe
mas del 60% de las exporiaciones panamenas. Las importaciones también provienen
basicamente de Estados Unidos, México y Japon. Las importaciones estan formadas
principalmente por combustibles, minerales, maquinaria, productos quimicos, equipo

de transporte y materias primas.

Panama cuenta con 9.720 Km de carreteras, entre las que se encuentra una
seccion de la carretera Panamericana También existen en el pais 450 Km. de vias
ferrovianas en funcionamiento La principal linea de ferrocarril cruza el istmo y conecta
el puerto de Crisiébal con la capital. El canal de Panama une el mar del Caribe con el
océanc Pacifico. Los puerios mas importantes del pais son Balboa. Cristobal. Bocas
del Toro, Almirante y Puerto Armuelles. La flota mercante panamena es una de las
mas grandes del mundo. aunque muchas de las naves registradas aqui son de
propiedad extranjera y mantienen su tripulacion de extranjeros. Cerca de la ciudad de

Panama se ubica el aeropuerto internacional.

Aunque no existe ningun Tratado de Libre Comercio entre México y Panama. se
han iniciado negociaciones entre los mandatarios en donde coinciden en fa importancia
de poner en practica el principio de regionalismo abierto tendiente a fortalecer el
sistema mundial de comercio v 1a complementacion econdmica, asi como establecer

mecanismos que permitan intensificar el intercambio comercial y la inversion, y
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contnbr con ello a elevar el nvel de vida de ambos paises y el ofrecimiento del Banco
Nacional de Comercio Exterior de México para formatizar lineas de crédito con bancos

comerciales panamenos orientados a financiar la exportacion de bienes y Servicios

mexicanos

« Nombre Oficial: Repiblica de Panama
* Superficie (Km2): 75.517

e lLimites:
Al Norte con el Mar Caribe o Mar de ia Antillas:
al Sur con el Océano Pacifico.
al Este con la Republica de Colombia, y
al Oeste con la Republica de Costia Rica.

e Capital: Ciudad de Panama

+ Moneda: BALBOA (B/): Monedas: 1, 5. 10, 25, 50 (centésimos); 1, 10,100 balboas;
Billetes: 1, 2. 5, 10, 20, 50, 100, (délares de E.U.; **No hay billetes emitidos por el
Gobierno de Panama*"; ta moneda de E U. tiene curso legal).

« Idioma Oficial: Castellano

e Hora Nacional: GMT-5 horas

Posicion Geografica: ubicade en el centro del Continente Americano, localizado
entre los 77 y los B3 grados de Longitud Occidental y los 7 y 10 grados de Latitud
Norte. integrando el mds estrecho eslabon de Centroameérica.

Poblacion: 3 millones de habitantes. Se dice que Panama es un crisol de razas,
pues su poblacion esta conformada por distintos grupos humanos.

Gobierno: unitario, republicano, democratico y representativo.

Division politica: el terntorio panameno esta dividide en nueve (9) provincias y dos
(2) Comarcas: la de San Bias y la Comarca Embera. Las provincias son: Bocas det
Toro. Coclé. Colon. Chinqui. Darién, Herrera, los Santos, Panama, y Veraguas. Las
nueve provincias estan divididas en sesenta y siete (67) distritos y los distritos a su

vez en 510 corregimientos.

Religion: La religién mayoritaria es el cristianismo catdlico, aunque existe libertad
de culto y todos los credos tienen su representacion.
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Importaciones y reexportaciones de Zona Libre de Colén.

En el transcurso del periodo 1993-1996, dltimas cifras disponibles, la Zona Libre de
Colon, considerada como una de las mas desarrolladas de Amérnica Latina, ha venido
registrando un volumen de comercio equivalente a mas de diez millones de ddlares

anuales entre importaciones y reexporlaciones,

Cerca det 70% de la mercaderia gue se vende en Zona libre proviene de paises de
Asia, siendo Hong Kong. Japon, Taiwan, Corea y la Asociacion de Naciones del

Sudeste Asiatico (ASEAN) los principales proveedores.

Otras fuentes importantes de suministro son los paises del TLCAN (13%) y {a Unidn
Europea con poco mas de la décima parte total. El Mercado Comin del Sur, la
Comunidad Andina y la Comunidad del Caribe, en su conjunto, apenas si participaron

con el 2% de las importaciones.

PANAMA: Comercio de Zona Libre de Colén. Cifras acumuladas de 1997-2000

Millones de US dolares

.:’ " REGION IMPORTACION  EXPORTACION ~ SADO ]
FTLC America del 2549.9 14284 11212
, Norte

Cuadrono. 4
Fuente: Panama en cifras 2000

Una ventaja ademas del la ubicacion geografica y los beneficios que ofrece la zona
libre de Coldn con respectos a las formalidades aduaneras, es que aunque no existe
ningan tratado o acuerdo comercial entre Panama y México. se han iniciado

negociaciones entre los dos presidentes de éstos paises para lograr un Tratado de
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Libre Comercio que permita intensificar e! intercambio comercial y la inversion, asi

como contribuir con ello a elevar el nivel de vida de los habitantes de los dos paises.

4.3 PRODUCTO

Los sellos mecanicos son refacciones que utilizan aquellas empresas que cuentan
con maquinaria de bombeo para llevar a cabo su proceso productivo tales como: las de
alimentos, maritimas, plataformas de perforacion, petréleo y refinerias, pintura y tintas,
procesamiento quimico y petroquimico, farmacéutica, generacién eléctrica, pulpa y
Papel, sistema de agua, entre otras, las cuales utilizan liquidos como Acido sulfirico,

nitrico, fosforico, y clorhidrico, incluyendo agua, hidrocarburos y acidos.

Estos sellos por su capacidad y calidad van a evitar a su maximo el de‘rramamiento

de los fluidos cuando estos son corrosivos ¥ costosos,

SELLO MECANICO TIPO B1

A — Anillo “QO"

B — Asiento

C - Anillo de Sello Primario
D - Resorte
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E — Retenedor
F - Disco
G - Anillo
H— Cuna

CARACTERISTICAS Y VENTAJAS

Es un producto disponible en grafite flexible.
Es un sello positivo para uso en aplicaciones quimicas a temperaturas extremas.

Cuenta con caras de sellos lapidadas a gran precision.
Propulsion mecanica (reduce el desgaste prematuro).
Reparable en campo

Reduce los inventarios.

Reparacion facil.
TIPOS DE PRODUCTOS

Linea 5600 (Industria quimica, petroguimica, petrolera, farmacéutica.
Linea Selios convencionales
Linea Automotriz

Linea Bombas de Agua

BENEFICIOS

Simplificar instalacion y mantenimiento.
Normmalizar tuberias

Aumentar fiabilidad.

Disminuir la posibilidad de mal uso.

Reducir las necesidades de almacén.

Resultado final; Eficiencia final con minimo costo
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Para levar a cabo este proyecto de exportacion se selecciono un solo producto de
ia gran variedad que ofrece Seflomex, esle producto es un sello tipo B1 con aplication
pnncipalmente, en la industna pelrolera y en las refinerias, que es precisamente el tipo
de sello que fue solicitado por la Refineria de Panama. S.A. (TEXACQ), ubicada en

Colon Republica de Panama

PRINCIPALES COMPETIOORES NACIONALES

« Duramettaiic Inc.
= Koplex
« Falk

= Chesterton Inc.

La calidad de los productos que se producen en Sellomex, se mide en cuanto a Ia

competencia basicamente en:

= Tiempo de operacidon del producto.
e (Caldad en el acabado.

= Servicio en campo.

Garantia que se ofrece al cliente

Cuando el cliente adquiere alguna de nuestros productos se le da una garantia de
doce meses_ con la ventaja de que si flega a comprar un sello que en el transcurso de
esos doce meses nunca utiliza y necesita otro con diferente aplicacion la empresa
ofrece la opcidn de que el chente regrese ese sello que adquind y los puede cambiar

por otro cubriendo en su caso 1a diferencia en precio.

También en ei caso de que el sello llegue a tener alguna falla se envia a un técnico

especializado para que repare el sello sin coslo alguno.
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Apoyo técnico a los distribuidores

= Por medio de cursos de capacitacidon dos veces por ano.
« Catalogos.
= Fichas técnicas

« Apoyo en campo

La politica de distribucién es exclusiva, ya que los sellos como ya se menciond
solo lo utilizan aqueilas empresas que para llevar a cabo su proceso productivo utifizan
maquinaria de bombeo, eslo quiere decir que nuestro producto ne va dirigido al pdblico

en general sing, a clientes especificos principalmente empresas.

La empresa también cuenta con {a certificacion de la norma internacional 1ISO 9002,

la cuat garantiza al cliente la calidad en la produccién. la instalacién y el servicio post-

venta.

Certificacion es un proceso o sistema para asegurar fa conformidad de la norma

aplicabie a productos que se importen y / 0 comercializan en un mercado especifico.
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Ademas de que la empresa cuenta con una carta de garantia en la cual se garantiza
la calidad de! producto.

SELLOMEX SELLOMEX,  S.A.DEC.V.

Mechanical Seals

CARTA DE GARANTIA [FECHA: 01-NOV-00
CLIENTE: DOMICILIO:REFINERIA DE PANAMA, COLON REFUBLICA
REFINERIA DE PANAMA, S.A. (TEXACO) DE PANAMA

PEDIDG CLIENTE: 1386 "TCLAVE: CONTROL DE PEDIDO:1386 | FACTURA: 33257

PRODLUCTOS AMPARADOS POR LA GARANTIA: LA PRESENTE GARANTIA TIENE ALCANCE A
LOS PRODUCTOS AMPARADOS EN LA FACTURA DE REFERENCIA PARA LAS SIGUIENTES PARTIDAS Y CANTIDADES

PRODUCTO: NUEVD: (X) REPARADO:

SELLOMEX S.A. OE C.V. GARANTIZA QUE EL PRODUCTO CUMPLE CON: EN CASQ DE FALLAY
TODAS LAS CONDICIONES TECNICAS Y COMERCIALES EN EL CONTRATO PROCEDA A LA GARANTIA

- LOS REQUISITOS DE CALIDAD EN LOS MATERIALES Y COMP.EMPLEADOS DE SELLOMEX SE

. LA INSPECCION DEL PRODUCTO TERMINADO DE ACIJERDC CON LOS COMPROMETE A
ESTANDARES ESTABLECIDOS - LA REPOSICION 7
DIBUJOS DE INSTALACION, MANUALES, CATALOGOS, ETC. REPARACGION DEL

MATERIAL
SELLOMEX, S.A. DE C V. SERA EXIMIDO DE HACER EFECTIVA LA GARANTIA CUANDO LA FALLA DEL PRODUCTO
sEA POR: '

MANEJO YO ALMACENAJE INCORRECTO,

+  INCORRECTA INSTALACION POR PARTE DEL CLIENTE,

. SIHUBO VARIACION EN LAS CONDICIONES NORMALES DE OPERACHKON ESPECIFICADAS.
51 EL PRODUCTO ES DESARMADO, REPARADO O MODIFICADO POR PERSONAL AJEND A INDUSTRIAS
SELLOMEX, SA. DECV.

+  SINIESTROS O ACCIDENTES.

« NOAVISAR OPORTUNAMENTE DE LA FALLA.

- FALTA DE LUBRICACION DEL SELLO.

EL PRODUCTO ES SOMETIOO A NIVELES DE VIBRACION QUE EXCEDEN LOS LIMITES ESTABLECIDOS.

- FALLAS INHERENTES AL EQUIPQ DEL CLIENTE.

- DESPUES DE DOCE MESES DE HABER SIDO RECIBIDO £L MATERIAL POR EL CLIENTE, SIN HABERLO
UTILIZADO.

- NO SEA PRODUCTO GENUINO SELLOMEX.

- S1EL PORUCTO NQ FUE SUMINISTRADO POR SELLOMEX, S.A. DE C.V.

SELLOMEX, § A. DE C.V. NO SE HACE RESPONSABLE POR PERDIOA DE PRODUCCION U OTRAS

CONCECUENCIAS POR FALLAS DEL PRODUCTO.

APROBACION DE LA GARANTIA: ATENTAMENTE
LA DICTAMINACION DE UNA GARANTIA LA DARA LA

GERENCIA DE ASEGURAMIENTO DE CALIDAD DE
SELLOMEX, SA. DECV. ING, ROBERTO HERNANDEZ BOLAROS
GERENTE DE ASEGURAMIENTO DE CALIDAD

- 26T A TESIS NO SALE
o T A RIRL @T:CA ™

»_.J




Promocion
ta promocidn que se utiliza es a través de distribuidores que explican las

necesidades que cubren en el campo, con catalogos técnicos, cotizaciones, platicas y

seminarios a los clientes a fines a nuestro producto.

Politica de precios

Esta politica se lleva a cabo a través de descuentos, o cual se le ofrece al cliente el

20% de descuento de acuerdo al precio de lista.
Con todas estas ventajas podemos justificar la competitividad y calidad de nuestros

productos con respecto a nuestros principales competidores, ya que ellos ofrecen

menos garantias a los clientes.

PROCESO DE FABRICACION

Ensamble del sello: Se habilitan todos los componentes y mediante un dibujo de

ensamble se arma el sello.

Prueba de sello: El sello se prueba en un banco de pruebas aplicando aire a

presion (2-3 Kg) si supera la prueba se manda a empaque.

Empaque: El empaque debe ser adecuado al volumen y peso del sello cuidando que
no sufra dafos en sus partes internas y externas, debe llevar etiqueta de identificacion

de sello y su destino de entrega.
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PROCESO DE COMERCIALIZACION

El cliente genera una requisicion y/o solicitud del producto.
Sellomex, cotiza.

El cliente analiza la oferta.

El cliente acepta la cotizacion y da orden de compra.

Ventas, realiza una revision de contrato de acuerdo a los ofertado.

DA W N

Si todo esta bien se procede a la manufactura de los sellos mecanicos.

La comercializacion del producto también empieza desde la fabricacién de una
bomba, ya que en algunas ocasiones los clientes piden que se instalen nuestros selios

mecanicos.

DATOS DEL PRODUCTO DE EXPORTRACION

« Nombre Técnico: Juntas Mecanicas de Estanqueidad (partes para sellos

mecanicos)
+ Nombre Comercial: Sellos Mecanicos
+ Fraccion Arancelaria de Exportacion: 848410 (Datos obtenidos de Bancomext)
¢ Uso del producto: Sellado de fluidos en equipo rotatorio

+ Breve descripcion del proceso de elaboracién en el pais: Maquinado y

troquelado de partes metdlicas y ensamblado de piezas




4.4 ESTRUCTURA DE COSTOS DEL PRODUCTO A EXPORTAR POR UNIDAD DE
EXPORTACION

Consignar los costos en ddlares americanos (USD), del producto por unidad de
exportacién, entendiendo por este concepto la unidad que utilizard para facturar la

exportacion (tonefada, kilo, pieza, etc.).

Considerar el valor de los insumos nacionales e importades en su ¢aso, incorporados

por unidad de exportacion del producto.

£l costo de la mano de obra directa puede incluir: prestaciones, adiestramiento,
supervision, control de calidad, inspeccién, anélisis y conceptos similares, siempre que

sean imputables especificamente al producto de exportacién.

Unidades de exportacidn
QOrigen
CONCEPTOS (a) (b ©
Nacional |Extranjer Total
(USD) o {USD) (USD)
1.Materias primas, partes y piezas (insumos) 276.09 6.35 282 .44
2.Combustibles {energia eléctrica, diesel, ete.) 517 5.17
3.Materiales Auxiliares (empague, envase y embalaje) 1.20 1.20
4 Mano de obra directa 249,57 249.57
5.Depreciacidn y amortizacion 10.19 10.19
6.Costo directo {suma conceptes 1.2 3) 542,22 6.35 548.57
7. Costos directos 278.02 278.02
8. Costo total en fabrica 820.24 6.35 826.59
9. Precio fabrica 1199.00
10. Precio CPT aeropuerto Republica de Panama 1245.00

Como se puede observar la empresa cobtiene una utilidad de! 45% por cada sello

mecanico.




DESGLOSE DEL COSTO DE LOS INSUMOS Y MATERIALES AUXILIARES
NACIONALES UTILIZADOS EN LA FABRICACION DEL PRODUCTO

Insumos nacionales Fabricante y/o productor Vaior en
{materias primas, partes y piezas) ddlares
americancs
Anillo respaldo, teflon, 116.66 grs. Tubos y Barras Huecas 2.46
Manga, acerc S5.5. 316, 4733.33 grs Tubos y Barras Huecas 40_91ﬁ
Adaptador, acero S$.5. 316, 4733.33 grs. Tubos y Barras Huecas 18.21
Brida, acero S.5. 316, 17500 grs. Tubos y Barras Huecas 173.14 |
Carcaza, acero S.5. 317, 1466 grs. Tubos y Barras Huecas 12.08
Ensamble de carcaza, acero 316, 3500 grs. Tubos y Barras Huecas 2929
Cosfo total de los insumos nacionales 276.09]
Materiales auxiliares nacionales (empague. embalaje, Proveedor Valor en
envase, pintura, elc) dolares
americanos
Caja de cartén 44x44x25 cm. Cajas y Emp.Nac SA CV 1.20
1.20

Costo total de los materiales auxiliares

DESGLOSE DEL COSTO DE LOS INSUMOS iMPORTADOS UTILIZADOS EN LA
FABRICACION DEL PRODUCTO

Insumos importades Fraccion arancelania de Pais de Origen Valor CIF en
(materias primas, partes y importacion délares
piezas) americanes
Cara de carbén, 1 pieza 380109099 USA 6.35
6.35

Costo total de los insumos importados

La empresa ha decidido implantar por politica una lista de precios para exportaciones

gue seran distribuidas por la Casa Matriz.




4.5 LOGISTICA DE EXPORTACION

4.51 Envase y embalaje

Para que cualquier producte mantenga su permanencia en los mercados del exterior
va a depender en gran medida de lo novedoso del diseio, de la calidad de la
presentacion y del tipo de material de fabricacién del envase, con sus respectivas
especificaciones de orden sanitario, en el caso de envases que contengan productos

comestibles o farmacéuticos.

En el caso especifico de nuestro producto que se va a exportar, con respecto al
envase, debido a que no es un produclo que requiera de un disefio para llamar la
atencién u obtener la confianza del consumidor, sdlo se coloca en una caja de cartdn
introduciendo en el interior hule espuma para proteger el producto. Y se diferencia con
otros productos similares, en el disefio del sello, el emblema "Hecho en México" y la
marca SELLOMEX, que lleva impreso a un costado del producto, ademas de la etiqueta
de identificacion de color amarillo expedida por el sistema de la empresa indicando
tamatio y tipo del producto, y etigueta de embarque en donde se especifica el producto,

el importador y el fabricante.

Con lo correspondiente af embalaje las caracteristicas y requisitos que debe de
cumplir para que no tenga ningun problema al pasar por la aduana son: debe de ir
empacado en cajas de cartén o madera correctamente flejado, con su respectiva lista

de empaque y sus etiquetas de identificacién.
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ETIQUETAS DE IDENTIFICACION

SELLOMEX
REMITENTE:
SELLOMEX,SA.DEC.V.

Tels.: 5567-45-11 Calle del Olmo 2532 Col Industrial Vallejo
Ext. 135, 142 México, D.F. C.P. 02300
CONDUCTO:

FACTURA: ~_[coONT.PED.

DESTINATARIO:

DIRECCION:

CIUDAD: ESTADO:

PESO; PAQUETES:

{Color amarillo}

5| SELLOMEX  Remrmewte

- SELLOMEX, S A DEC.V.
Calle del Olmo 2532 México, D.F. Tels.5567-45-11

CONSIGNADC A:

SELLOMEX MEXICO
SELLOMEX Calie del Oimo 2532
Col. Industrial Vallejo
C.P. 02300 México, D.F.
Tel.5567-45-11 Fax.: §587-23-42

CANTIDAD: U /M: PZ:
PARTIDA:

DESCRIPCION:

C.P. FACTURA / REMISION
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452 Transporte y distribucién fisica

Una vez que los “sellos mecanicos” producto de exportacion han quedado
debidamente acondicionados para asegurar su integridad fisica durante todas las
maniobras a que seran sometidos antes de llegar a las manos del consumidor final, se

debe de concentrar la atencion en el transporte y la distribucion fisica.

Las actividades basicas de lz cadena de distribucidn fisica internacional son la
recepcion del producto entregado por el exportador, las sucesivas etapas de inspeccién
y tramite, las cadenas de transporte, los almacenamientos y la entrega al importador

finai.

Dependiendo de las condiciones que se haya pactado la operacion entre exportador
e importador, mediante el uso de INCOTERM que corresponda, las cadenas de

distribucion fisica pueden diferenciarse por las actividades antes citadas.

En el caso de los sellos mecanicos se acordd con el cliente de que los productos
serian entregados al transporte aéreo, en el Aeropuerto Intemacional de México,

debidamente deliberado de aduana.

Los medios de transporie que se van a utilizar para [a exportacion de los sellos

mecdnicos a Panama, segun agente aduanal consultade pueden ser.

« Aédreo
s Temestre
o Maritimo
Esto va a depender basicamente del volumen y peso del producto terminado, en

base a éstas medidas se va a determinar el costo por envio.

Pesos (Kg) menores a 250 Kg ——— Via aérea
Pesos (Kg) mayores a 251 Kg -——-—— Via terrestre o maritima
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£n cuanto a la transportacion se acordé aplicar el INCOTERM CPT, en el cual el
pago del flete de transporte de la mercancia al lugar asignado corre a cargo del
exportador, en este caso la empresa Sellomex pagara el transporte via aérea, en
donde el riesgo de pérdida o dafo, asi como cualquier costo adicional por eontingencia

posterior  la enlfrega det transportista, la asume el importador.

4.6 DOCUMENTOS Y TRAMITES ADUANEROS

Los documentos aduaneros para poder exportar nuestros productos a Panama, son

basicamente:

Factura. anexo({1)

Lista de Empaque. anexo(2)

Certificado de calidad. anexo (3)

Corte de guia (para tramite de pedimento de exportacion). anexo (4 )
Pedimento de exportacién. anexo (5)

4.7 MODALIDAD DE PAGO

El crédito que se le otorgd al cliente es de 30 dias a partir de que recibe los
productos.

La modalidad de pago que se eligié es la Carta de Crédito, con caracter irrevocable
y confirmada, ya que representa para nosotros como empresa €l menor riesge como
exportador y también para el importador, debido a que ésta opcion es una orden
condicionada de pago que recibe un banco emisor que contrata el importador, para que
efectie por cuenta de éste un pago al beneficiario designade a través de un banco
corresponsal en el pais del exportador y de acuerdo con este. Tal operacion de pago a
través de los bancos, se hace contra la penetracion al banco emisor de documentos
especificados o de la mercancia misma, que certifiquen la venta, embarque, calidad,
cantidad y demas condiciones pactadas entre las partes def bien o servicio.
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ANEXO 1

SELLOMEX
SELLOMEX, SA. DECV.

Sisternas de Seflado

Caile de? Oimo No_ 2532 Col.industnial Valiejo
C.F. 02300 México, D F.
Tets.: 55-67-45-11 1 55.-67-24-03 REG. CAM. IND. TRANSF. 5685

CED.EMP. 452631
Fax: 55-87-23-42
R.F.C. SEM-940431-MX2

33257

LUGAR DE EXPEDICION; MEXICO, D F.

IEREIRDGH. 01/1112000
MENUIEOT 110220
REFINERIA DE PANAMA S A, FEDEX PANAMA
COLON REPUBLICA DE PANAMA COND.DE PAGO 30 DIAS
NO.PEDIGO PEDIDO CLIENTE ING.VENDEDOR NUMERD
PART CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO UNITARIO IMPORTE
1 6 FOR MECHANICAL SEAL 1,189.00 719400
TYPE 18 OE 2-3/8
2 1 FLETE A PANAMA 300.00 300.00
TOTAL % DESCTQ. [IMPORTE DESCUENTO SUB-TOTAL VA
7.494.00 7.494 .00 0.00
IMPORTE EN LETRA Siete Mil Cuatrocientos Noventa y Guatro Dolares con 00100 USD




SELLOMEX

SELLOMEX, S.A. DE C.V.
SISTEMAS DE SELLADO

LISTA DE EMPAQUE

VENDIDO A: REFINERIA DE PANAMA, S A,

ANEXO 2

COLON REPUBLICA DE PANAMA
PANAMA, C.v.
PEDIDO CONTROL FECHA DE ViA DE EMBARQUE
CUIENTE PEDIDO EMBARQUE
LP-200326 1386 31 Nov_ 00 FEDEX #P.E. ADUANAL
PARTIDA CANTIDAD DESCRIPCION
1 6 EA ITEM. MECHANICALS SEAL SELLOMEX

TIPO 1B DE 2- 3/8"

PESQ NETO: 9.500 KGS.
PESO 8RUTQ; 12.000 KGS.
DIMENSIONES A3X24X20 CM.
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ANEXO 3

SELLOMEX SELLOMEX, S.A. DEC.V.
Mechanical Seals
L CERTIFICADO DE CALIDAD
CLIENTE: — — FECHA: 01-11-2000
REFINERIA DE PANAMA (TEXACO) PEDIDO: LP-200326
COLON, REPUBLICA DE PANAMA FACTURA: 33257
PANAMA, C.V.

Por medio de este certificade SELLOMEX. S A. DE C V. Garantza al consumidor qua las partes surlidas satisfacen las
especificaciones de diseto y calidad de los materiates como de indica en su pedido de referancia.

La finalidad del presente en hacer de su conocimiento que los productos estas fabricatos e inspeccionados de acuerdo a los
estindares de ingenieria de SELLOMEX, SA. DECV.

[FRODUCTOS AMPARADOS POR EL CERTFICADO |
EL PRESENTE CERTIFICADO TIENE ALGANCE A10S PRODUCTOS AMPARADCS EN LA FACTURA DE REFERENCIA

PARA LAS SIGUIENTES PARTIDAS Y CANTIDADES!

1 6 FOR MECHANICAL SEAL TYPE 1B DE 2- 3/8"
PRODUCTO: [ NUEVO: (X) REPARADO:
Atentamente
Ing. Roberto Hernandez Bolafos
G te da A tento de Calidad
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C ONCLUSI ONES

Podemos decir que dentro de ila elaboracion de este trabajo cuyo objetivo fue fa
elaboracidon de un plan de negocios para la exportacion, se pudo observar la
importancia que tienen todos los factores que se desarmrollan en el entorno de nuestra
sociedad y en nuestras organizaciones, ya sean estos en forma politica, cultural, social
y econdmica dentro de los cuales participamos constantemente, como es el caso de la
globalizacidn, fendmeno que se ha expandido en forma muy acelerada a través de todo
el mundo ocasionando grandes cambios en las economias de los paises, ya que este
proceso ha llegado a ser significativo por el acelerado crecimiento de la apertura
economica, intercambio de mercancias y servicios, en el cual México se ve obligado a
participar en diferentes tratados comerciales, como es el (TLCAN) Tratado de Libre
Comercio con Ameérica def Norte, entre otros, cuyo objetive es facilitar las operaciones
comerciales, creando una zona libre de restricciones arancelarias y no arancelarias
para asi ampliar el tamario del mercado que cada pais participante represente,
obligando a las organizaciones a ofrecer productos, servicios y bienes los cuales
deberan, ser competitivos en calidad y precio con el resto del mundo y la necesidad de
fomentar las exportaciones para contribuir a disminuir el déficit existente en la Cuenta

Comiente de ia Balanza de Pagos.

Para aquellas empresas interesadas en incursionar en mercados extemnos es
recomendable elaborar un plan de exportacién, ya que pueden disminuir las
incertidumbres de que sus productos sean aceptados o no, y permanecer en la
preferencia de los clientes, a través de un analisis estratégico gue se realiza a la
empresa para identificar aquellos aspectos en los que se encuentra para enfrentar la
competencia y aquellos otros en que su situacion es endeble, y la gran ventaja que
tenemos al conocer los beneficios que nos ofrecen los diferentes tratados que México a
firmado con otros paises, conocer la documentacion y tramites aduaneros que debemos
de realizar para llevar a cabo nuestras exportaciones y los diferentes programas de
apoyo que nos ayudan y orientan en las operaciones comerciales. Con todo esto las
empresas conseguiran disminuir margenes de riesgo, optimizar al maximo sus recursos
y obtener mejores utitidades.
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En el proyecto que se planteo para llevar a cabo la exportaciéon de los selios
mecanicos al mercado de Panaméa se pudo cbservar que la empresa para la cual fue
disefiado cuenta con la capacidad instalada y el financiamiento necesario para poder
producir sus productos y cubrir la demanda nacional como del mercado propuesto. ya
que los sellos mecanicos por sus caracterisficas y su utilizacion es un producto
vendible, considerando como arma irportante la certificacion de [a norma internacional
ISO 9002 en la que se garantiza al cliente la calidad en la produccién, en cuante al
mercado meta es justificable ya gque la industria petrolera representa uno de los
principales clientes consumidores, teniendo una expectativa positiva del mercado, sin
descartar los posibles importadores que demanden el producto, per lo qQue considero

desde el punto de vista de la investigacion que el proyecto es viable.
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