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OBJETIVO GENERAL 

Desarrollar Un Plan de Negocios Internacionales para el Café Orgánico Mexicano de Altura y 

determinar como se exportaría a Estados Unidos de América. 

O B J E T 1 V O S PA R T 1 C U LA R E S 

o Conocer la situación del comercio exterior de México 

:i Realizar el análisis estratégico de una empresa ficticia 

:i Realizar el análisis financiero de una empresa ficticia 

o Aplicar a un caso práctico el plan de exportación de una empresa 



HIPOTESIS 

Con la finalidad de tener un punto de vista de referencia, motivo de la presente investigación a 

continuación se plantea la hipótesis que dará pauta para el desarrollo del siguiente trabajo. 

El Plan de Negocios para la Exportación es indispensable si se desea conocer el potencial 

exportador que tiene la empresa. 

Para exportar es necesario considerar la competitividad del producto y la empresa en el 

mercado meta. 



INTRODUCCION 

Nuestro pals en la actualidad ha entrado en un proceso de cambios constantes, y siempre con 

mira hacia delante. El pals no cuenta con una economla sólida aún, si la comparamos con 

nuestro vecino del Norte, necesitamos cambios y uno de ellos es elevar las Exportaciones de 

nuestro pals, pues México cuenta con una diversidad de recursos de toda lndole de la cual 

podrla sacar provecho. El apoyo a las exportaciones actualmente existe para las empresas 

interesadas en llevar acabo este gran reto. 

Por supuesto que se necesita de un análisis estratégico para proyectarse arduamente en 

llevar acabo el plan, no se puede improvisar o lanzarse a la aventura de exportador a 

cualquier pals, sin antes preveer las posibilidades y por tanto los retos y oportunidades que 

existen con los paises socios para enfrentar la gran competencia internacional. 

Con base al punto de vista anterior, es importante comentar los cambios que han ocurrido 

dentro del papel del contador ante tal situación. La función del contador dentro de una 

empresa exportadora, es más que presentar Estados Financieros, se requiere de una 

capacidad intelectual en todos los aspectos para vislumbrar los retos y oportunidades que se 

le presentan a la empresa. 

Coincide desde la razón de ser de la empresa hasta obtener las bases necesarias para tomar 

las decisiones correctas. aprovechando al máximo los recursos de que se dispone para dirigir 

por buen camino a la empresa. 

Asl pues, el presente trabajo pretende dar una visión de cómo una empresa cafetalera cien 

por ciento mexicana incursiona en el mercado de EEUU; un reto muy relevante y exigente. 

Dentro del primer capitulo se presentan antecedentes históricos del comercio exterior desde 

los orlgenes de David Ricardo y John Stuart Mili hasta el gobierno de nuestro actual 

presidente Vicente Fox, se menciona la globalización económica del mercado internacional 



en los aspectos del comercio exterior, tecnologla, cultura, etc., asl como la visualización de la 

balanza de pagos en nuestro pals. 

En el segundo capitulo se menciona los procedimientos administrativos que rigen el comercio 

exterior, tales como las reglas de origen y se puede mencionar porque no, la característica 

principal para que el bien sea exportado, por su parte las regulaciones arancelarias que 

pertenecen a los impuestos que se dan sobre el bien al cruzar territorio del importador y las no 

arancelarias que van ligadas con aspectos de bienestar del consumidor. 

Involucra también los tramites que se deben de cumplir ante la aduana, los programas e 

instituciones de apoyo al comercio exterior que rigen actualmente en nuestro pals y por 

último hace mención a las formas y condiciones de entrega de la mercancla, conocidas en el 

mundo de exportación como lncoterms. 

Por su parte el capitulo tres comienza con el análisis estratégico de la empresa cafetalera con 

el perfil exportador donde se mencionara el analisis financiero, de FODAS, estructura 

administrativa, dimensión del potencial exportador. los recursos de mercadotecnia 

internacional. asl como el aspecto productivo de la empresa. 

Analizando mas a fondo se concluira en el capitulo cuatro con un caso práctico ficticio donde 

se identificará la determinación del mercado, canales de distribución del producto, ventajas 

competitivas, el precio de exportación, documentación, envase y embalaje, transporte y 

distribución flsica, asl como la forma de pago internacional más conveniente para la empresa. 

Proyectando siempre la gran relevancia a nivel mundial que ha tomado el Café Organice por 

su rico sabor, color y aroma que combinan este innovador producto que siendo el mas 

saludable para el consumidor en la cultura ecológica, es de gran importancia como satisfactor 

de una necesidad humana 

Las diferentes caracteristicas que otorga la naturaleza a este rico producto, asl como el punto 

exacto del método de elaboración permite abrir mercado a nivel Internacional. 
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1. CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR 

1.1 Antecedentes del Comercio Exterior 

La idea de que debla existir una teorla más amplia al comercio exterior fue expresada por 

primera vez en los trabajos que realizaron David Ricardo y John Stuart Mili, economistas del 

siglo XIX. La teorla de la especialización sugiere que el comercio internacional es benéfico 

cuando un pals importa de otros un producto que no puede producir con facilidad, e inclusive 

aunque un pals esté en condiciones de producir los bienes que importa, resulta más 

conveniente importarlos de otro pals que puede producirlos a menor costo. 

Es decir. resulta totalmente interesante poder intercambiar bienes y servicios entre los 

diferentes paises del mundo a un costo comparativo más bajo que incluye una integración 

económica total. 

En México, el contexto del comercio exterior se da hasta el desarrollo del gobierno liberal de 

Benito Juárez cuando expulsa totalmente a los franceses del territorio nacional, pues se 

consolida inmediatamente como Estado-Nación, ello significa que es una un pals 

pollticamente independiente, con fronteras delimitadas, identidad cultural, gobierno e 

instituciones reconocidas a nivel nacional como internacional 

Durante el largo gobierno del porfiriato México asimiló al liberalismo económico como eje de 

su polltica comercial. Esto coincide con la expansión del capitalismo a escala mundial y 

también con el espectacular crecimiento de la economla Norteamérica que poco a poco fue 

desplazando a los paises europeos hasta convertirse como principal socio comercial de 

nuestro pals. La vecindad geográfica y el peso económico del gigante del norte, combinadas 

con una polltica económica tendiente a favorecer la inversión extranjera y el libre comercio, 

son los elementos catalizadores del dinamismo de las exportaciones hacia aquél pals. 

El dato estadlstico mencionado de exportaciones de México a los E.U.A. aumentaron más del 

doble entre los años de 1872-73 con 36.10 por ciento y 1910-11con76.40 por ciento. 



En está época también se consolida la dependencia externa a través de la inversión 

extranjera y el intercambio comercial, pues a pesar del indudable crecimiento de la economla 

en el porfirlato, este se concentro en la minerla y en algunos productos agropecuarios 

En términos sociales la riqueza se concentró en un pequeño grupo, mientras en el plano 

politice la estabilidad se mantiene con un férreo sistema autoritario. 

El nuevo producto exportable que despertarla la codicia y "justificarla" la intervención 

encubierta en Ja polltica mexicana en ese entonces seria el petróleo. 

E 1 proteccionismo se daría para los años de 1940 a 1982. como consecuencia de la 2da. 

Guerra Mundial existió escasez de diversos productos a nivel mundial. En ese año México 

estableció una polltica comercial de sustitución de importaciones, en la que pretendla producir 

en el pals los productos que anleriormente se adquirlan en el exterior, lo que propicio el 

crecimiento de las actividades industriales de la nación y beneficio el incremento de algunas 

empresas privadas que trabajaban estrechamente con el gobierno. 

A pesar de que el programa de sustitución de importaciones tenla como objetivo el apoyar a 

las industrias nacionales. los principales beneficiados fueron las empresas transnacionales, 

que aprovechando la mano de obra barata y los estimulas fiscales otorgados por el gobierno 

mexicano, decidieron establecer sus plantas en nuestro pals ya que les resultaba producir 

más barato aqul y exportar a los demás paises. 

Ya para la década de Jos cincuenta se incremento el proteccionismo a las industrias 

nacionales, ya que no se consideraban que fueran capaces de competir con las empresas 

internacionales, por lo que se implementaron trabas arancelarias y se prohibió la importación 

de ciertos articulas. Esta política propició el estancamiento de las empresas mexicanas, ya 

que Jos productos no eran competitivos a niel internacional y dio pausa al fortalecimiento y 

dominio de monopolios internacionales. 

Debido al déficit de Ja balanza de pagos, el gobierno implementarla una serie de pollticas 

comerciales entre los años cincuenta y setenta para fomentar las exportaciones mexicanas, 

creando una serie de estimulas fiscales, administrativos y de fomento, siendo estás las mas 

importantes. 



Ya para 1979 entra en vigor la Ley de Acuerdos Comerciales de EEUU, ella obliga a los 

paises con quienes comercia eliminar subsidios a las exportaciones y determina que las 

controversias solo serán resueltas en el seno del Acuerdo General sobre Aranceles y 

Comercio (GA TI). 

Esta presión se traducirla en el Intento frustrado del gobierno lopezportillista, de proponer al 

senado el ingreso de México a ése organismo. 

Para 1983 el gobierno del Miguel de la Madrid inicio un proceso de apertura comercial 

llamado "racionalización de la protección", esta se inicio justificándose como parte de la 

estrategia contra la inflación, para reestructurar la planta productiva y fomentar exportaciones 

no petroleras. El proceso de desmantelamiento del sistema proteccionista se inicia con la 

sustitucion de permisos previos para importar por aranceles. además de reducir las tasas. 

"La apertura comercial se aceleró a finales de 1985 en donde más del 80% de las fracciones 

arancelarias que antes de 1983 requerían permiso previo para importar, hablan sido 

sustituidas por aranceles y estos se redujeron a un máximo de 20% ad-vatorem. El impacto se 

empezarla a manifestar en la quiebra de pequeñas y medianas empresas que no resistieron 

la agresiva competencia externa, pues sin recursos ni tiempo para modernizarse, su escasa 

competitividad los haria quebrar o subsistir apenas. El incremento del desempleo y el freno 

al crecimiento de los salarios fue otra de las manifestaciones de la crisis. Esto propicio la 

contracción de la demanda. que sumado a los efectos de la devaluación limitarían asl el 

crecimiento de las importaciones. 

En agosto de 1986 sucede algo increlble para los intereses del pal s. México firma el protocolo 

de adhesión al GATI el cual tenla como propósito fundamental de liberalizar el comercio 

mundial, asl por fin México es aceptado como un pals en desarrollo, se reconocen sectores 

estratégicos a la agricultura y los energéticos paradójicamente se obtiene una concesión para 

que queden protegidas algunas ramas industriales dominadas por corporaciones 

transnacionales como es el caso de la industria automotriz y farmacéutica ". 1 

1 Flores Pared('s Joaquín. í:I Conle\)Q del (Olll(rcio [\tc:rior de Mé\ico Retos • Oponunidade~ en el i'-lercado Global. 
Mfaico: UNAM FES·C en prensa 2001 



A principios del gobierno salinista logra profundizar la apertura comercial en mercados 

internacionales, el primer paso para avanzar en sus propósitos serla la negociación de un 

tratado comercial con su principal socio (EUA), para crear entre los dos un área de libre 

comercio. 

Para cuando México inicia negociaciones con EUA, este ya tiene firmado un acuerdo de libre 

comercio con Canadá; que conduciría más tarde al Tratado de Libre Comercio de América 

del Norte (TLCAN) 

Para evidenciar que la polltica comercial no era sólo con Norteamérica se negocia otro tratado 

con Chile un acuerdo de complementación económica en el marco de Asociación 

Latinoamericana de Libre Comercio (ALADI), que entraría en vigor en 1992, mientras que el 

TLCAN lo haria en 1994. Además toma iniciativa para proponer la apertura con Latinoamérica 

y de ello surgen otros tratados de libre comercio con: Bolivia, Colombia, Costa Rica y 

Venezuela que entrarían en vigor en 1995. Asl este gobierno se convertirla en promotor de 

libre comercio entre los paises subdesarrollados. 

Sin embargo, el resultado de esta apertura comercial desenfrenada fue el crecimiento 

enorme de las importaciones. El déficit comercial y de la cuenta corriente de la balanza de 

pagos de México llegaron a niveles sin precedentes en la historia. No obstante habla 

renegociado la deuda externa con los acreedores y con ellos se atenuaron presiones de este 

tipo, el financiamiento del déficit de la cuenta corriente dependía de la entrada de divisas 

proveniente de la inversión extranjera de cartera, que por su carácter especulativo serla la 

más riesgosa y al final ruinoso para el pals. La apertura fue tan indiscriminada que varios 

productos de paises asiáticos entraron en volúmenes enormes por el precio realmente 

reducido, que sólo al final del sexenio se dio la voz de alarma por algunos de los productores 

locales afectados por esta práctica desleal conocida como Dumping. 

La crisis que habla engendrado en el sexenio salinista le estalló en las manos al 

Expresiente Ernesto Zediiio a unos dlas de haber tomado posesión. La magnitud del rescate 

financiero que urgla implementar fue tal, que participó directamente el propio gobierno de 
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EUA, en virtud de que también se pusieron en riesgo los fondos de inversión de ciudadanos 

pensionados de ese pals que hablan sido invertidos aqul, a cambio se contrajo compromiso 

de incluir la facturación de las exportaciones de petróleo como aval y en continuar con las 

medidas de polltica económica que el gobierno anterior había aplicado. 

Con estos compromisos el gobierno Zedillista sigue con el rumbo de la polltica neoliberal, la 

cual incluye continuar y profundizar la apertura comercial. Asl tenemos que en 1998 se firma 

el Tratado de Libre Comercio con Nicaragua y se inician negociaciones con el resto de 

Centroamérica y con el MERCOSUR {Uruguay y Argentina). 

En 1999 el acuerdo con Chile se transforma en Tratado de Libre Comercio; en noviembre 

culminan las negociaciones con la unión europea para firmar un tratado de libre comercio, en 

el cual la representación europea pidió fuera incluida en marzo de 2000 una cláusula 

democrática. En ese mismo año se termino de negociar un tratado con Israel, ambos entraron 

en vigor el 1º de julio del año citado. En junio de 2000 el TLC con Guatemala, Honduras y el 

Salvador. También se estableció contactos para negociar con otros paises del Continente. 

Adicionalmente participa en los foros de análisis para explorar las posibilidades de crear una 

zona de libre comercio que abarcarla todo el continente {Iniciativa de las Américas) y otra en 

la Zona del Pacifico {APEC). 

Ciertamente las cifras colocan a México como gran exportador en 1999 y 2000, pero también 

es necesario aclarar que los principales exportadores son las empresas maquiladoras, las 

transnacionales automotrices y de autopartes. asl como unas cuantas grandes y exitosas 

empresas mexicanas como CEMEX. BIMBO y GRUPO MODELO. 

Actualmente el gobierno del Presidente Fax enfrenta la desaceleración de la economla en 

Norteamérica y su impacto en la nacional con una reducción de las exportaciones, a pesar de 

lo cual hasta el mes de junio del año en curso los ingresos por exportaciones representaban 

un 33% del producto interno del pals, lo que nos compromete a tener este gran reto para un 

México mejor. Pero algo muy importante significa considerar el potencial exportador de las 

pequeñas empresas, el cual no se aprovecha a plenitud a falta de apoyo financiero y técnico 

adecuado a sus necesidades. los requisitos a los que deben someterse son totalmente 

estrictos. lo que frena ciertamente las exportaciones. 



1.2 Efecto Globalizador 

La globalización se sitúa como el marco de referencia económica de nuestra época, donde 

da paso a la aceleración del Mercado Internacional. 

Entendemos como globalización la forma de integración económica, en donde se unen varios 

paises para formar bloques, con el fin de disminuir o eliminar las barreras al comercio exterior, 

reduciendo aranceles y restricciones cuantitativas, favoreciendo asl las pollticas económicas 

gubernamentales. 

El proceso de globalización presenta varias caracterlsticas. entre las que se encuentran el 

aumento al comercio exterior y de la exportación de capitales, el menor uso de materia prima, 

de la tecnologla, los procesos de automatización y robotización de la producción, la 

transformación de las actividades productivas, la movilidad del capital financiero, la apertura 

comercial, la inversión externa, el control empresarial a distancia, cambios en la estructura del 

consumo y desarrollo de nuevas formas de organización en actividades sociales y culturales. 

En México, se entiende como un proceso de mayores oportunidades en donde. el pals 

aumenta su presencia en el mundo por lo que es necesario estudiar. proponer y aplicar 

medidas. mecanismos e instrumentos que se refieran a las relaciones económicas, labor 

fundamental de la Polltica del Comercio Exterior. 

A grandes rasgos podrlamos mencionar que la polltica del Comercio Exterior esta enfocada al 

conjunto de acciones que realiza el estado en materia de importaciones y exportaciones de 

mercanclas y servicios, con el fin de que ambas actividades contribuyan al desarrollo 

socioeconómico del pals. 

"Para una empresa que satisface eficazmente las necesidades de su mercado nacional, la 

decisión de exportar puede mejorar sus ventas. aumentar su capacidad productiva y de 

innovación, y conducir a la creación de empleos. Sin embargo, una empresa que considere 

este tipo de decisión estratégica deberá cumplir con los siguientes factores: La necesidad de 



una administración sana, la competencia, adecuación de los productos, el precio para los 

nuevos clientes. La elección de los medios para exportar, los cambios en los canales de 

distribución, y las reglas que rigen el comercio Internacional". 2 

1.3 Importancia de los Tratados Internacionales 

Cuando se firma un Tratado de Libre Comercio, se pretende crear una zona comercial libre de 

restricciones arancelarias y barreras no arancelarias entre dos ó más paises, para asl 

emplear el tamaño del mercado que cada uno de ellos representa. Es pertinente aclarar que 

las regulaciones no arancelarias cualitativas no se eliminan (normas sanitarias, fitosanitarias, 

etc.). 

Ahora bien el tr'atado debe cumplir con una serie de previsiones y reglas para alcanzar un 

objetivo, entre los cuales podemos mencionar: 

1. Periodo de Desgravación Arancelaria. Se refiere a un calendario donde los socios 

firmantes especifican que productos no pagaran aranceles para su importación y en que 

plazos ocurrirá esto. Generalmente los productos se agrupan por sectores y ramas 

productivas. 

2. Reglas de Origen. Para evitar la triangulación comercial que podría beneficiar del trato 

comercial preferente a paises no socios del Tratado, se definen las condiciones que deben 

cumplir los productos para ser reconocidos como originarios del pals o la región y 

beneficiarse asi de la liberación comercial. El documento que avala el cumplimiento de las 

reglas de origen se denomina Certificado de Origen. 

3. Productos Especiales. "Existen productos que se consideran en un régimen particular o 

son muy sensibles por la importancia estratégica que tiene para alguno o algunos de los 

! Esteíania Joaqufn, La Nue\a Economla. La globaliznción 
Edit. Dcbaio Espana J 999 
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socios firmantes, y reciben un trato especial, que generalmente se expresa en un periodo 

de desgravación especial, más prolongado y las reglas de origen diferentes. Cabe hacer 

mención que en México los productos de este tipo son: Agropecuarios. Automóviles, 

textiles y energéticos. 

4. Servicios. Se consideran bienes intangibles por su naturaleza y son incluidos bajo un 

tratamiento distinto. El propósito fundamental es proteger los derechos de los creadores de 

nuevas tecnologlas, los intelectuales y los artistas. 

5. Compras del Sector Público. Como principal comprador, el gobierno evita tener 

preferencias con sus proveedores locales o socios comerciales a fin de dar igualdad de 

oportunidades a los paises socios. 

6. Salvaguardas. Consiste en definir bajo que condiciones uno de los paises miembros del 

Tratado pueda suspender temporalmente la aplicación de la liberación comercial 

demostrando que alguno de los sectores productivos esta arruinándose con motivo de las 

importaciones provenientes de su o sus socios. 

7. Solución de Controversias. Es la parte de los tratados en que se definen las instancias 

que participan y la solución de conflictos que se deriven de la interpretación y aplicación de 

tales tratados. Las partes contratantes aceptan con esto sujetarse a procedimientos 

generalmente establecidos por las normas de comercio internacional en última instancia". 3 

1.3.1 Tratado de Libre Comercio de América del Norte 

El Tratado de Libre Comercio de América del Norte, solo vendrla a formalizar un proceso de 

integración económica que estaba en marcha desde hace varias décadas y que se ha 

profundizado desde 1983. Su "propósito original y su contenido especifico consiste en 

promover el empleo y el crecimiento económico mediante la expansión del comercio".4 

3 Flores Pnrede~ Joaqufn. El Con1ex10 del Comercjo E~lcrior de MCxico. Re1os ,. Oporttmidildes en el Mercado Global. 
Mé,ico: UNAM FES·C en preiua WOJ 
~ Secoti, Tratado de Libre Comercio de América del None. pág. 20 
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El gobierno mexicano, consciente de esta situación inicio las negociaciones bajo cinco 

principios básicos: 

o Incorporar la mayor disminución arancelaria posible para las exportaciones mexicanas, 

reconociendo las diferencias económicas entre México y nuestras contrapartes 

comerciales. 

a Minimizar las barreras no arancelarias que enfrentan nuestras exportaciones, en un ámbito 

de clara reciprocidad. 

o Asegurar un acceso estable a los mercados externos que deriven incertidumbre a largo 

plazo. 

o Procurar un justo equilibrio de resolución de controversias, evitando medidas unilaterales. 

:i Inducir cabalmente la complementariedad de la económica mexicana con la de sus socios 

comerciales 

En base a los puntos anteriores se presenta como ventajas, aumento de exportaciones, 

reducción de presiones con EEUU con relación a la deuda· externa y un mejor 

aprovechamiento de las diferencias climatológicas con los EEUU y 

Canadá para complementar nuestro sector agropecuario. 

"Los Objetivos que se manejaron dentro del Tratado de Libre Comercio de América del Norte 

son: 

1. Eliminar barreras al comercio. 

2. Promover condiciones para una competencia justa. 

3. Incrementar oportunidades de inversión. 

4. Proporcionar protección adecuada a los derechos de propiedad intelectual. 

5. Establecer procedimientos eficaces para la aplicación del tratado y la solución de 

controversias. 

6. Fomentar la cooperación trilateral regional y multilateral. "5 

'Re\'jsta del Comercio Exterjor, Resumen del TLCAN. Sepliembre 1992 
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En este sentido, el tratado ofrece una sola oportunidad de que México se transforme y logre 

un elevado desarrollo económico, mejore el nivel de vida de la gran mayorla de Jos mexicanos 

y creé a su vez, las condiciones sociales y pollticas para una gran democracia. 

Sin embargo sin menospreciar la capacidad exportadora de México en la práctica es 

totalmente diferente, la enorme desigualdad de nuestro pals con respecto a los EEUU y 

Canadá tanto en el tamaño de las economlas como en la capacidad exportadora nos conduce 

a seguir siendo un pals dependiente de EEUU 

Cabe señalar que el ingreso per cápila de México equivale a 1 O por cierto del ingreso per 

capita de EEUU, por Jo que el vecino del pais del Norte enfrenta un mercado potencial no de 

80 millones de personas sino de 8 millones; y con ello una mayor oferta de bienes y servicios. 

Con el objeto de ejemplificar mi punto de vista considero, que aún mencionados los puntos 

en contra anteriormente, no justifica el hecho de contraer una participación competitiva hacia 

la conquista de mercados, todo depende de nuestra actuación y capacidad de respuesta de 

cada unos de los sectores. 

Respecto al cuerpo del tratado lo conforman como antes se menciono las cláusulas de 

Reglas de Origen, Medidas de Emergencia y Prácticas Desleales, Reglas de Compras 

del Sector Público asi como la mención de Productos Especiales tales como: Articules 

Textiles y Prendas de Vestir, Productos Automotores, Energia y Petroqulmica Básica y por 

último el Agropecuario. 

El trato especial que se le da al Sector Agrlcola en el Tratado de Libre Comercio de América 

del Norte (TLCAN}, encuentra su causa en el análisis de un menor grado de desarrollo en 

comparación con Ja agricultura estadounidense y canadiense, y en el reconocimiento de 

apoyar la productividad y la competitividad de la agricultura mexicana por medio del impulso a 

los programas sanitarios y de la investigación para inducción y desarrollo de productos 

especificas. Como por ejemplo. podemos importar de Canadá y EEUU. sin pago de arancel 

alguno, en los siguientes productos: tractores nuevos y usados, segadoras, trilladoras, 

cosechadoras. empacadoras de forrajes, incubadoras. trituradoras. secadoras, hoces y 
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guadañas, arados, mezcladoras de carnes, lavadoras de legumbres, hortalizas, peladores de 

papa vacunas y herbicidas. 

La apertura de los mercados estadounidense y canadiense para los productos del agro 

mexicano de acuerdo a los siguientes tiempos y modos: 

a) "EEUU eliminó de inmediato los impuestos al 61 por ciento de nuestras exportaciones 

agrlcolas. Tales como: el ganado bovino en pie, café, miel de abeja, nueces, todas las 

flores, excepto rosas, tequila, fresas, ajos. 

Canadá: coles, café, jugo de toronja, verdura y nueces. 

b) Ventajas estacionales: se le denomino asi a los periodos del ario en que pueden 

ingresar ciertos productos a EEUU, sin pagar impuestos. 

c) En cinco años entran. sin pagar impuestos a EEUU; Rosas, naranjas, mango, 

aceitunas, jugo de piña, verduras en conserva. frambuesas, zarzamora, frutas en 

conserva y zanahorias. 

A Canadá: calabaza, cebollas, ajo, chocolate, rábanos, verdura congelada, alubias y 

mayonesa. 

d) En temporada entraran a Canadá: col, pimiento, calabazas y maíz dulce. 

e) A diez años entraran a EEUU sin pagar impuestos: fresas congeladas, tomates, limas, 

aguacates, tabaco, condimentos sazonadores y salsas, chile ancho y chocolate. 

A Canadá: fresas, brocoli. tomates, pepinos. chayotes y flores. 

f) A quince años entraran sin pagar impuestos a EEUU: jugo de naranja sin congelar, 

cebollas secas, melones, ajo seco y cacahuate. 

g) El malz, el frijol y la leche en polvo mantendrán protección del gobierno durante quince 

años, de tal manera que será hasta el ario 2009 os se importen hacia la economla 

mexicana sin pago alguno de arancel".6 

6 Del~ado Palricia. Generalidades del Comercio Exterior\' Propuesrn de un proyecm de empresa de exponación de 
nanlalones de algodón a Florida. UNAM 2000 
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El gobierno mexicano se obligó a eliminar aranceles en forma inmediata a partir de la entrada 

en vigor del TLC a solamente un 36% de las importaciones agrlcolas provenientes de los 

EEUU, al paso de cinco años eliminó aranceles a un 3% adicional. En tiempos que va de diez 

a quince años, el gobierno mexicano eliminará los aranceles al 61% restante de dichas 

importaciones; estrategia desarancelaria con la cual se pretende dar tiempo al sector agrlcola 

nacional para convertirse hacia la competitividad. 

1.4 Importancia de la Balanza de Pagos 

El sector de la economla de cualquier pals se deriva de sus relaciones comerciales y 

financieras con el resto del mundo, tiene repercusiones directas con el Producto Interno Bruto. 

"La Balanza de Pagos es un documento donde queda el registro de las transacciones que 

realizan los residentes de un pals con sus contrapartes en el resto del mundo en un periodo 

normalmente de un año". 7 

Principales Indicadores del Sector Externo 

BALANZA DE PAGOS 
1997 1998 

(Miles de millones de Dólares) 

Cuenta comente -7 4 
Balanza Comerc1at 11 06 

Cuenta de Capital 15.8 
Inversión Extran1era Directa 12.8 

Variación de Reservas Internacionales 1 10.5 
Saldo de Reservas Internacionales Neta 28 o 

tPor ciento del PIB) 
Cuenta Comente 
Cuenta de Capital 

1/ lnctuye Industria Maquiladora 
pi Cifras prelimnares 

FUENTE Banco de México y SHCP 
Informe Anual 2000 

-1.B 
3.9 

15 

-15 7 
-7.9 
17.5 
11.3 
2.1 

30.1 

-3.7 
4.2 

1999 2000/p 

-14 o -18.0 
-54 -B.O 
14.1 18.0 
11.6 13.2 
0.6 2.8 

30.7 

-2.9 
2.9 



Para fines del registro de las transacciones en la Balanza de Pagos, solo se asientan aquellas 

que se realizan entre residentes y extranjeros, cuidando de no confundir la residencia con las 

nociones legales de ciudadanla o nacionalidad. Por ejemplo, si un ciudadano mexicano que 

tiene un negocio de comida mexicana en EEUU, cuando importa salsa de México está 

determinado la transacción internacional entre México (exportador) y EEUU (Importador). 

La lectura de la Balanza de pagos esta conformada por cuatro cuentas principales: La Cuenta 

Corriente, Cuenta de Capital, Errores y Omisiones y Variación de la Reserva Internacional. 

Para ilustrar la interpretación de la balanza de pagos de México podemos tomar la siguiente: 

Con,cepto 
l. Cuenta Corriente 
A. Ingresos 

2000 

1. Exportación de mercanclas 
2. Serv1c1os No Factoriales 

a) Viajeros 
b) Otros 

3. Servicios Factoriales 
a) Intereses 
b) Otros 

4. Transferencias 

B. Egresos 
1. Importación de mercanclas 
2 Servicios No Factoriales 

a) Fletes y seguros 
b) Viajeros 
c) Otros 

3 Servicios Factoriales 
a) Intereses 

1) De valores en M.N 
2) Otros Intereses 

b)Otros 

4. Transferencias 

.. l FUENTE: Banco de México 
':,¡ : .. Informe Anual 2000 

BALANZA DE PAGOS (P) 

Miiiones de dólares 

2000 

Concepto 
·17,689.9 11. Cuenta de Caeltal 17,919.7 

192,957.3 A. Pasivos 10,376.4 

166.424 o Por Créditos y depósitos -560.5 
13.712 3 a) Banca de depósitos 919.9 
8,294.2 b) Banca Comercial • 2,087.0 
5.418 1 c) Banca de México ·4.285 6 
6,090.7 d) Sector Publico no Bancario ·3,527.9 
5.024 5 e) Seclor Publico Bancario 8,420.1 
1,066.2 2. Inversión Extranjera 10,936.9 
6,730.3 a) Directa 13,161.5 

b) De Cartera ·2,224.6 
210,647.1 1) Mercado Accionario 446.8 
174,472.9 2) Mercado de Dinero 30.8 

16,035.7 3) Valores Emitidos ·2,702.2 
5,006.4 B. Activos 7,543.2 
5,499.1 1. En Bancos del Exterior 3,564.9 
5,530.2 2. Créditos al exterior 412 5 

20,109.1 3. Garantías de Deuda Externa 1,289.8 
13,981.3 4 Otros 2,276.0 

6201 111. Errores y Omisiones 2,594.4 
13,361.2 
6.127 8 IV. Variación de la Reserva 2,821.S 

Internacional 
294 v. Ajustes por Valoración 2.7 

'.. . . .~ FIOl-es ParCdeS Joaqufn. El Con1ex10 del Comercio Exlerjor de Mé.\;kO Relos ,. Oponunjdades en el Mercado Global. 
"· '•::México_¡ UNAM FES·C en prensa 2001 
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En la Cuenta Corriente se registran los ingresos y egresos de dólares por concepto de 

exportaciones e importaciones de mercancías y servicios respectivamente. Un caso cotidiano 

serian los intereses de la deuda, el turismo, el transporte, envlos en dólares que hacen 

nuestros compatriotas que trabajan en el extranjero, y en menor medida a donativos que 

entran o salen del pals unilateralmente. 

En la Cuenta de Capital se registran los ingresos en dólares de importaciones de capital y los 

egresos que representan exportaciones de capital, estos principalmente son los prestamos del 

extranjero a México y Viceversa , es decir la deuda externa, pagos o amortizaciones de tales 

prestamos, Inversión extranjera directa en México e Inversión directa en el extranjero. 

También aqul se registra la inversión en la bolsa de valores, la cual aparece como inversión 

de cartera. 

En los Errores y Omisiones se registran las transacciones clandestinas y fraudulentas que 

no son registradas en las aduanas por ejemplo el contrabando y fuga de capitales. 

Y por último la Variación de la Reserva Internacional que incluye los medios de pago 

aceptados internacionalmente que dispone el Banco de México por mencionar algunos se 

incluyen los metales (oro, plata, y divisas fuertes). 

1.5 Importancia y beneficios al exportar tanto para el pais como para la 

empresa 

El mundo comercial cada dla avanza en la globalización, es por ello que como empresa hay 

que atreverse a sembrar semillas de éxito para el negocio, que se abre directamente a la 

competencia y muestra productividad, organización, calidad y deseos de progreso hacia el 

tercer milenio. 

En un mercado cada dla más competido las empresas exportadoras necesitan ac.ercarse a 

sus demandantes potenciales, abrir nuevas oportunidades de negocios y reafirmar su 

presencia en el segmento de mercado en que participan. 
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Promover la exportación en nuestro pals es de suma importancia para la economla del pals, 

esta actividad genera divisas y crea empleos y da por supuesto estabilidad de mejorla dentro 

de la balanza comercial mexicana. Con ello en marcha se visualizarla un nivel mejor de vida 

para todos los mexicanos. 

El mundo de la competitividad a llegado, por ello es necesario contar con los recursos 

adecuados para iniciar la actividad exportadora. 

"En virtud de lo anterior, y con objeto de establecer un sistema mexicano capaz de competir 

eficientemente en el extranjero, es necesario dotar al exportador mexicano con las mismas 

armas con que cuentan nuestros competidores extranjeros, particularmente se necesitan de 

apoyos financieros y el buen empleo de estos darlan un nivel de oportunidades para la 

economla mexicana". 6 

1 Flores Paredes Joaqufn. El Con1ex10 del Comercio E:s1erjor de México Re1os y Oponunidades en el Mercado Global. 
México: UNAM FES·C en prensa 200 J 
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2. PROCEDIMIENTOS ADMINISTRATIVOS Y MARCO JURIDICO 

Dentro de los elementos más importantes que se deben considerar en el Comercio exterior, 

están los siguientes: 

2.1 Reglas de origen 

Se entiende como reglas de origen los requisitos de fabricación para los bienes que debe 

cumplir una región y asl, obtener un beneficio arancelario. Es decir le dan un toque de 

personalidad, autenticidad y origen al bien o servicio, requisito vital para la exportación. 

Las reglas se establecen en porcentajes por medio del Acuerdo General de Aranceles 

Aduaneros y Comercio (GATI) y el beneficio que se da al pals originario del 100% del 

producto. 

Las reglas de origen que se consideran para que un producto sea reconocido como originario 

de un pals de acuerdo al Código de Valoración Aduanera del Acuerdo General de Aranceles 

y Comercio son: 

1. El bien sea totalmente obtenido o producido en el pals exportador. 

2. Cada uno de los materiales no originarios que se utilicen en la producción del bien, sufra 

un cambio significativo que le permita modificar su clasificación arancelaria. 

3. Además de lo anterior, en algunos casos se define el porcentaje del valor final del producto 

que debe ser producido en el pals exportador. A esto se le identifica como Valor de 

Contenido Regional. 

Para tomar en cuenta el valor de contenido regional de un bien, es importante que cada una 

de las partes dispondrá que los exportadores o productores del bien, calculen el valor de 

contenido regional tomando como base los dos siguientes métodos: 
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a) El Método de Valor de Transacción especifica que el contenido regional debe ser inferior 

al60%. 

VCR= VT-VMN X 100 

VT 

Donde: VCR = Valor de contenido regional expresado en porcentaje 

VT= Es el valor de transacción del bien 

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

fabricación del bien 

b) Método del Costo Neto establece un 50% de contenido regional, siempre y cuando el bien 

satisfaga los requisitos aplicables en cual sea de los cuatro puntos antes mencionados. 

VCR= CN-VMN X 100 

CN 

En donde, VCR = Es el valor de contenido 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 fabricación del bien 

La diferencia entre los dos métodos es que el valor de transacción el exportador puede 

considerar como originarios los gastos de promoción, venta y otros, asl como las utilidades 

obtenidas por la venta, a diferencia del método de costo neto porque tales gastos no son 

considerados como parte del costo neto. 

Mediante un certificado de origen el exportador demuestra que el producto es originario de la 

región, entendiendo por un "Certificado de Origen" el documento que avala las reglas de 

origen y es emitido por una entidad o persona autorizada, con base en los acuerdos 

internacionales suscritos por México para su aplicación (Anexo 1), 



Los beneficiarios de certificados de origen son las personas flsicas y morales, establecidas en 

el pals, que exporten productos fabricados en el territorio nacional. 

Cabe señalar que en caso de que el exportador no sea el productor del bien, el exportador 

llenará el certificado de origen con base a una declaración de origen firmada por el productor. 

Los principales objetivos de un certificado de origen son: 

• Certificar el origen o procedencia de la mercancia, asi como las caracteristicas que tiene 

un producto, calificando asl como originario de un pals. 

• El objeto del certificado es obtener beneficios arancelarios, en tratados o acuerdos 

comerciales firmados, tanto personas flsicas como morales establecidas en el pals y 

exporten. 

Cubrir un requerimiento exigido por las autoridades del importador o eventualmente por 

las del exportador. 

• Cubrir un requerimiento conforme la forma de pago, en particular en las cartas de crédito. 

Algunas de las caracterlsticas con que cuentan los certificados de origen que se emiten en 

México son para: 

"Gozar de preferencias arancelarias negociadas, en el TLCAN, Costa Rica, Bolivia y 

Nicaragua, el llenado es directamente por el exportador, estos documentos son de libre 

reproducción. Para el resto de tratados y acuerdos los llena el exportador y lo válida la 

Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI). 

Para cuotas, requerimientos de origen o trámites especlflcos. Estos certificados pueden 

ser emitidos por (SECOFI). o las Cámaras Empresariales". 9 

Las caracterlsticas con que cuenta el certificado de origen para el Tratado de Libre Comercio 

de América del Norte se mencionan a continuación: 

• El formato debe ser requisitado por el exportador y el importador debe tenerlo en su poder 

al formular la declaración de exportación. 

'La Clave del Comercio Ciudad de México Bancomcxt, 1999 P. SS 
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• El certificado tiene una vigencia hasta de cuatro años, a partir de la fecha de su firma. 

• El formato de certificado de origen es sencillo y es el mismo para los tres paises del 

TLCAN. 

2.2 Regulaciones arancelarias y no arancelarias 

Hoy en día todo producto que tenga como finalidad exportarse, se enfrenta a ciertos requisitos 

tanto de calidad del producto como de presentación al público. Estos aspectos se conocen 

como regulaciones arancelarias y no arancelarias, que de alguna manera impone el 

importador en su mercado. 

2.2. 1 Regulaciones arancelarias 

Para cumplir con la importación y exportación de bienes se estableció un arancel. El arancel 

es un gravamen que se da sobre un bien cuando este cruza las fronteras nacionales y es 

utilizado como el principal instrumento de polltica comercial en el mundo. Es de vital 

importancia que el producto cumpla con todos los requerimientos necesarios para llevar 

acabo su comercialización con el importador. "Las modalidades del arancel se clasifican en: 

1. Ad valorem.- Consiste en aplicar un porcentaje sobre el valor de la mercancla importada o 

exportada. 

2. Especifico.- Es una cantidad fija de dinero por unidad flsica del bien importado o 

exportado. 

3. Compuesto o mixto.- Combinación del arancel ad valorem y el especifico. 

4. Arancel Cuota.· Es aquel arancel que grava el excedente de importación sobre la 

cuota autorizada. 

5. Estacional.- Es un arancel poco frecuente que se aplica en ciertas épocas del año 

sobre algunos productos" 10 

1° Flores Paredes Joaquln. El Conlexto del Comercio Ex1erior de Me~ico Re1os ,. Oponunjdade~ en l'I Mt!rcado Global. 
Mc\ico: UNAM FES·C' en prensa 2001 P.83 



Cada pals puede otorgar diversos tratamientos arancelarios dependiendo del origen de la 

mercancla que llegan a sus aduanas, por ello sus tarifas aduaneras pueden clasificarse en 

tres niveles: 

A. General es aquel que se aplica normalmente a todos los paises miembros de la 

Organización Mundial de Comercio (OMC). a quienes se les otorga el trato de la nación 

más favorecida. 

B. Preferencial se aplica a paises que provienen de paises con quienes se tiene algún 

acuerdo comercial para otorgarse reclprocamente un trato arancelario preferencial. 

C. Diferencial, es un arancel mayor a los dos anteriores y se aplica a paises que no son 

miembros de la OMC, ni se tiene algún acuerdo comercial firmado. También aqul se 

ubican las "cuotas compensatorias", que son impuestos adicionales a la importación y se 

han establecido como mecanismos para sancionar y neutralizar alguna práctica desleal 

con la que el exportador pretende obtener una posición ventajosa en el mercado. 

La necesidad de establecer una nomenclatura reconocida internacionalmente para identificar 

mercanclas se da a través del Sistema Armonizado de Designación y Clasificación de 

Mercancias (SADCM) reconocido en forma simplificado como Sistema Armonizado. 

"Tal sistema permite identificar las mercanclas utilizando un código numérico en lugar de 

palabras y consta de 21 secciones, 96 capitules (primeros 2 dlgitos) y 1241 partidas 

(siguientes 2 dlgitos), adicionalmente casi todas las partidas están subdivididas en dos o más 

sub-partidas de dos dlgitos con una estructura lógica. De esta manera, cada producto tiene 

un código numérico de seis dlgitos que se conoce como la fracción arancelaria, aunque 

algunos casos ciertos paises le añaden dos dlgitos mas para diferenciar un producto de otro 

que es similar aunque no idéntico". 11 

11 Flores Paredes Joaqufn. El Conle.sto del Comercio E>.terior de México Reros y Oportunjdadcs en el Mercado Global. 
Moxico: UNAM FES·C en prensa 2001 P.83 
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Para los efectos del arancel en un pals pequeño puede modificar la estructura de producción 

interna, en tanto que los recursos de que disponen Jos empresarios tenderán a desplazarse 

hacia Ja industria protegida por el arancel. 

Por su parte Jos efectos en un pals grande, Jos términos de intercambio comercial mejoran 

porque: 

a) Con el arancel aumenta el precio del bien importado y se· reduce Ja demanda del mismo. 

b) Con Ja reducción de la demanda por un pals grande que tiene poder monospsónico (al ser 

un gran comprador o el mayor de ellos, puede imponer los precios en el mercado), se 

reduce el precio del bien en el mercado internacional. 

c) El pals exportador, para restablecer un nuevo equilibrio en las divisas que necesita, se 

verá forzado a aumentar el volumen de sus exportaciones. 

2.2.2 Regulaciones no arancelarias 

Se consideran regulaciones no arancelarias las restricciones de tipo cuantitativo y cualitativo a 

las importaciones, que no son gravámenes o impuestos. 

Restricciones Cuantitativas 

Se conocen como formas administrativas. en la que se pueden mencionar a las cuotas 

globales, licencias ó permisos de Importación o exportación. 

Restricciones Cualitativas 

Las normas de etiquetado, estas regulaciones son requisitos que deben cumplir Jos 

fabricantes, Jos exportadores y Jos distribuidores de un producto, sobre todo cuando su 

destino es el consumidor final. 
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Antes de realizar algún gasto en el etiquetado, el exportador debe conocer las regulaciones 

especificas de etiquetado que el mercado de destino le exige al producto que se quiere 

comercializar. 

Las normas sanitarias, fitosanltarlas y zoo11nltarlas, lo constituyen los productos 

agropecuarios, frescos y procesados. "Estas regulaciones forman parte de las medidas que la 

mayor/a de los paises han establecido a fin de proteger la vida y la salud humana, vegetal 

y animal trente a ciertos riesgos que no existen en su territorio". 12 

Es importante señalar que en los paises desarrollados esta normatividad es más rigurosa 

que el resto del mundo y llegan a prohibir o restringir la entrada de ciertos productos, 

sino cumplen con esta norma. 

Las normas técnicas establecidas en cada pals se refieren a las caracterlsticas y 

propiedades técnicas que debe tener una mercancla en un mercado especifico. El 

cumplimiento de tales normas permite garantizar a los consumidores que los productos 

que compra cuentan con la calidad, seguridad y especificaciones de fabricación adecuadas 

para su completa satisfacción. En esas normas se expresan directrices sobre medidas, 

tamaño, dimensiones, comprensión inflamabilidad, entre otras, aplicables a productos 

especlficos. En ciertos casos, pueden incluir aspectos de terminología, simbo/os. embalaje, 

marcado, etc., aplicables a un bien o proceso de producción. 

Las regulaciones ecológicas que se refieren a la protección del medio ambiente. 

La norma de calidad para frutas y legumbres, que se refiere al peso, tamaño, color y grado 

de madurez del producto. 

Dentro de las normas de calidad se necesita de una amplia eficiencia organizacional dentro 

de la empresa exportadora, que la respalde internacionalmente. 

u Flores Paredes Joaqufn. El Contexto del Comercio Exterior de Me.~ico. Retos\' Oportunidades en el Mercado Global. 
México: UNAM FES·C en prensa 2001 P.83 
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En la actualidad la Organización Internacional de Normalización (ISO), es una federación 

mundial de los cuerpos nacionales de normalización de aproximadamente 90 paises. El 

resultado principal son los acuerdos internacionales que se publican como normas 

internacionales de calidad. 

Las nuevas normas de administración se desarrollan sobre elementos como especificaciones 

exactas, procedimientos e instrucciones precisos, procesos, la reducción al mlnimo de basura 

desperdicios, la aptitud del propósito, la consistencia de los productos y las restricciones 

honestas y correctas, la evaluación del desempeño, la salud y seguridad de los trabajadores y 

la comunidad, y la protección del entorno. 

Las diferentes series de ISO son nombradas como: 

:.J ISO 9000 es el primero y principal sistema global integrado para optimizar la eficacia de la 

calidad de u~a empresa u organización, al crear un marco para la mejora continua. 

::i ISO 9001 es para las empresas que necesitan asegurar a sus clientes y verificar que 

cumplen con los requerimientos especificas por medio de ciclos, desde el diseño del 

servicio hasta la venta eficaz y oportuna. 

a ISO 9002 se establece un diseño o especificación para demostrar capacidades de 

producción e instalación, para satisfacer los requisitos del cliente. 

a ISO 9003 sirve para demostrar las capacidades en la inspección y prueba, en donde el 

producto es abastecido por un fabricante completo en todos sus términos. 

2.3 Trámites Aduaneros 

Los trámites que debe cumplir el exportador se indican en la Ley General de Exportación de 

nuestro pals. Y todo ello depende del lugar, donde se exportará el producto, pues muchas 

veces quien marca documentos complementarios para los trámites aduaneros es el 

importador. 
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En este caso, la exportación del Café Orgánico debe garantizar con documentos la propiedad 

jurldica de la mercancla, su tránsito legal por la aduana del pals de origen y la del importador. 

Junto se debe documentar la descripción detallada del producto, su envase y embalaje para 

facilitar su identificación por la empresa transportista y la aseguradora, los funcionarios de la 

aduana y el mismo cliente importador. Para lo que podremos mencionar a la: 

Factura comercial, documento oficial para la compra y venta de bienes, se debe presentar 

en original con firma autógrafa, en español o en inglés y debe incluir los siguientes datos: 

a) Nombre o razón social del exportador y su dirección. 

b) Nombre o razón social del importador o consignatario. 

c) Descripción detallada de la mercancla. 

d) Cantidades, peso y medidas del embarque. 

e) Precio de la mercancía, especificando la unidad monetaria. 

f) Lugar y fecha de expedición (Anexo2). 

Lista de empaque, esta permite a todos los personajes que establecerán contacto con la 

mercancla identificar a la misma, saber que contiene cada bulto o caja y verificar que coincida 

con la descripción de la factura. Esta lista de empaque que debe elaborar el exportador en 

original, es un complemento de la factura comercial y debe ser entregada a la empresa 

transportista (Anexo3). 

Documento de transporte. Es el titulo de consignación de la empresa transportista. En él se 

indica cuando la mercancía se ha embarcado con un destino determinado y se hace constar 

la condición en que se encuentra. 
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Este documento compromete al transportista a custodiar y enviar la mercancla hasta el Jugar 

de destino. Se debe incluir en la documentación que recibe el importador. Dependiendo del 

medio de transporte principal que se utilice para que la mercancla salga del pals exportador 

hacia el importador, este documento recibe las siguientes denominaciones: 

a) Gula Aérea (Air Waybill) - Transporte aéreo 

b) Conocimiento de embarque (Bill of Leading) Transporte marltimo 

c) Carta de Porte - Autotransporte 

f) Talón de embarque - Transporte ferroviario. 

Seguro de tran.sporte de carga. Con el propósito de prever posibles daños o pérdidas por 

siniestros que ocurran durante el tránsito de la mercancla, el seguro constituye una serie de 

coberturas que puede resarcir al asegurado por las pérdidas o daños materiales que sufran 

los bienes muebles que se transportan por cualquier medio o las combinaciones de ellos. Se 

pueden cubrir riesgos por pérdida total o parcial y por daños materiales que sufran los bienes 

como consecuencia de: incendio, colisión, explosión, hundimiento, calda de aviones, 

volcaduras y descarrilamiento. A solicitud expresa del cliente, la cobertura puede ampliarse a 

riesgos adicionales como: contacto nocivo con otras cargas, manchas, roturas, derrame, 

oxidación y mojadura de agua. 

Pedimento de exportación. Este debe ser presentado en la forma oficial aprobada por la 

SHCP ante la aduana correspondiente. por medio de un agente o apoderado aduana! que 

designe formalmente la empresa. En los casos en que asi se requiera, el pedimento debe 

incluir la firma electrónica que demuestre el descargo total o parcial del permiso de 

exportación. A tal pedimento se debe anexar: 

a) La factura comercial. 

b) Los documentos que comprueben el cumplimiento de las regulaciones no arancelarias 

(certificado sanitario. fitosanitario u otro) 



Estos documentos deben ser proporcionados por el exportador, incluyendo la Carta de 

encomienda, mediante la cual, bajo protesta decir verdad, instruye al agente aduanal para que 

realice el despacho aduanero (trámite de salida de mercanclas de territorio nacional) en forma 

clara y precisa. 

En el presente diagrama pretende describir a rasgos el proceso de trámite aduanero: 

. Agente Aduanal 

Pedimento 

Validación SAAI 

Caja Banco 

Comercial 

Sistema 

Automatizado 

Procedimiento Luz Roja Luz Verde 

Administrativo en Reconocimiento Despacho de 

Materia Aduanera Mercanclas 

Pago de Sanciones 

Despacho de Mercancla 

Fig. 1 

La fig. 1 explica que la mercancia está lista para ser exportada y entregada al agente 

aduana!, quien realiza el trámite de exportación ante la aduana; presenta el pedimento de 

exportación conteniendo todos los datos que identifican al exportador, comprador, y a la 

mercancia para que ésta sea exportada. 



Por medio de una PC conectada a la aduana, válida la información en el pedimento y en el 

Sistema Automatizado Aduanero de Información (SAAI). 

Posteriormente dentro de las instalaciones de la Aduana se encuentra el banco comercial en 

donde se paga los impuestos y servicios que procedan. 

El siguiente paso, es en el sistema automatizado donde se indica si la mercancía deberá ser 

revisada físicamente o no. 

Si el resultado del sistema automatizado indica desaduanamiento libre (Luz Verde), 

solamente se hará una revisión documental de la misma, para que después sea embarcada 

en el medio de transporte. 

En dado caso, de que el sistema armonizado indique reconocimiento aduanero (Luz Roja) la 

mercancía será revisada por una autoridad aduanera para verificar físicamente la mercancía y 

ver si lo declarado corresponde a lo presentado a revisión. 

El procedimiento administrativo en materia aduanera inicia cuando, como resultado de la 

revisión de la mercancía, se detecta una diferencia entre lo declarado y lo presentado, este 

procedimiento se inicia siempre y cuando la falta sea considerada como grave. 

Por último el despacho de la mercancía. que es cuando la mercancía se encuentra lista para 

exportarse". 13 

2.4 Programas e instituciones de apoyo al Comercio Exterior 

los apoyos financieros a las exportaciones son uno de los elementos de mayor importancia 

para definir y mejorar la posición competitiva internacional de los productos manufacturados 

1 ~ La Cla\'e del Comercjo Ciudad de México Bancomexr. 1999 P. 329 
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de alta complejidad tecnológica o de producción. Actualmente el exportador que esta en 

posición de ofrecer las condiciones financieras más atractivas para la colocación del producto, 

es el que gana un margen mayor competitivo a su favor. A continuación se presentan los 

programas e instituciones que existen para las exportaciones. 

o Programa de Importación Temporal para producir articulos de Exportación (PITEX), 

mediante el cual se permite a los productores de mercancías destinadas a la exportación, 

importar temporalmente diversos insumos y partes para ser utilizados en la elaboración de 

productos de exportación, sin cubrir el pago del impuesto general de importación al valor 

agregado, y de las cuotas compensatorias. 

:i Empresas de Comercio Exterior (ECEX), en donde las empresas comercializadoras 

podrán accesar a los mercados internacionales con facilidades administrativas y apoyos 

financieros de la banca de desarrollo. 

o Maquila. Este programa permite a los productores de mercanclas destinadas a la 

exportación, importar temporalmente los bienes necesarios para ser utilizados en la 

transformación, elaboración y/o reparación de productos de exportación, sin cubrir el pago 

de los impuestos de importación, del impuesto al valor agregado, las cuotas 

compensatorias. asimismo para realizar aquellas actividades de servicio que tengan como 

finalidad la exportación o apoyar a ésta. 

o Programa de Empresas Altamente Exportadoras (AL TEX), es un instrumento de 

promoción a las exportaciones de productos mexicanos destinado a apoyar su operación 

mediante facilidades administrativas y fiscales. 

Gozan del beneficio las personas flsicas o morales productoras de mercanclas no 

petroleras que demuestren haber exportado dos millones de dólares en el año anterior 

(1998), o bien, el 40% de sus ventas totales si fuera exportador directo. Cuentan con las 

ventajas de devolución en cinco dias de saldos a favor de IVA en las declaraciones 

provisionales y acceso gratuito al Sistema de Información Comercial administrado por la 

SECOFI. 
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o Programa de Ferias Mexicanas de Exportación(FEMEX), fomenta la realización de 

ferias en el pals que promuevan la exportación de mercanclas mexicanas a los mercados 

Internacionales. 

:i Devolución de los Impuestos de Importación a los exportadores (ORAW BACKI. este 

programa reintegra al exportador el valor de los impuestos causados por la importación de 

materias primas, partes y componentes, empaques y envases, combustibles, lubricantes y 

otros materiales incorporados al producto exportado o por la importación de mercanclas 

que se retornan al extranjero en el mismo estado en que fueron importadas. 

o Programa de Importación Temporal para Servicios Integrados a la Exportación en 

donde, permite a las empresas prestadoras de servicios importar de manera temporal, 

maquinaria y equipo necesarios para desempeñar actividades asociadas directamente a la 

exportación. 

:i La Comisión Mixta para la Promoción de las Exportaciones (Compex) reúne a las 

autoridades que participan en las operaciones en comercio exterior y recibe de los 

exportadores los planteamientos y las iniciativas encaminadas a eliminar trabas y 

restricciones de exportación.".14 

Entre las Instituciones que apoyan a la exportación, se encuentra Bancomext. Las 

estrategias para las actividades promociónaies de exportación considera cinco objetivos 

principales para enfrentar los retos que impone la dinámica mundial del comercio y la 

inversión: 

• Identificar y desarrollar empresas con oferta exportables. 

• Mejorar cuantitativamente y cualitativamente la posición de la oferta mexicana 

de servicios en mercados externos. 

" Lg Clave del Comcrcjo. Cd. de México Bancomexi, 1999 p.¡ 9 
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• Aprovechar la tecnologla de punta en materia de sistemas y 

telecomunicaciones. 

• Fortalecer la concentración de alianzas estratégicas y la promoción de inversión 

extranjera en México. 

• Integrar el binomio promoción-financiamiento mediante esquemas que apoyen 

de manera integral la participación de las empresas mexicanas en el comercio 

exterior. 

Dentro de la exportación, también se gozan de estlmulos que emite la Secretaria de 

Hacienda y Crédito Público tales como: 

• Exención del impuesto al valor agregado. 

• Importación temporal de materias primas o partes para la elaboración de 

productos de exportación. 

• Autorización para la implantación del sistema de costeo directo. 

• Estlmulos fiscales a la pequeña y mediana industrias que se establezcan en la 

zona fronteriza norte y en zonas y perímetros libres y exporten productos. 

Asi mismo podemos mencionar dentro de las instituciones que apoyan a las exportaciones a 

la SAGAR. Secretarla de Salud, SECOFI entre otras. 

Lo que si es viable, es que se cuenta con estos programas de apoyo gubernamental y por 

desconocimiento muchas veces no se aprovechan al cien por ciento. 
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2.5 INCOTERMS 

En la práctica del comercio internacional existen operaciones con reglas muy claras en el 

Comercio Exterior en donde se especifica los compromisos a que están dispuestos asumir 

tanto exportador como importador durante el traslado de la mercancla, esto es definir 

responsabilidades, pago de gastos· impllcitos para el traslado de la mercancla, lugar de 

entrega, etc. 

Hoy en dla existen dos conjuntos de reglas en el comercio mundial: Los INCOTERMS y las 

R.A.F.T.D. 

a) Los lncoterms son una abreviación en Idioma Inglés de "lnternatlonal Commerclal 

Terms" (Términos Internacionales de Comercio) emitidos por la Cámara de Comercio 

Internacional. La última revisión de estos se realizó en el año 2000, cuando se integraron 

nuevos elementos para hacerlos mas actuales y dinámicos. 

b) Los R.A.F.T.D que son las Definiciones Revisadas del Comercio Exterior 

Norteamericano, aunque fueron derogadas en 1985, pero algunos importadores y 

exportadores norteamericanos las siguen utilizando hoy en dla. 

"Las R.A.F.T.D y los INCOTERMS no son obligatorios por alguna legislación internacional, 

sin embargo su validez se la dan las partes contratantes (importadores y exportadores) en el 

momento que asl lo acuerden. Los INCOTERMS por su precisión, flexibilidad, uso y 

aceptación cada vez mayores, no obstante con cierta frecuencia nos encontramos con las 

R.A.F.T.D., por lo que conviene indicar en la cotización que hagamos que esta se hace con 

base a uno de los trece términos que actualmente son utilizados como INCOTERMS 2000". 15 

u Flores Paredes Joaqufn. El Contexto del Comercio Exterior de México Re1os \' Oponunjdades en el Mercado Globpl. 
Mlxico: UNAM FES·C en prensa 2001P.81·82 
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lt«:OTBWS 2000 

GRUPO SIGl.A TRANSP. INGU:S ESPAÑOL 
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'fRANSPCRTE FAS M FREE ALCJ\G Slce SHIP UffiE AL COOTPOO CE. BARc:o 

PRll'OPAL 
NJPl\Gl\00 FOO M FREE 00 OCll>RD UffiE A 0:)ID) 

"C' CFR M caIT />NDFREIGHT carro v R.ETE (pagados) 
'fRANSPCRTE OF M carr llllSUfW.CE ANO 

FREIGHT carro. ~YR.ETE 
PRll'OPAL CPT C.AF. CAARIPG: P.AJD TO Fl.ETE PAGo'.00 Hl'STA ... 
Pl\GllOO OP C.AF. CAARIPG: ANO Fl.ETE Y SELOO 

INSLRAJ'a P/>JD TO Pl\Gl>OO Hl>STA ... 

"[J' Cl6F C.AF. CEl.IVERED AT FRCM. ENTRffil>DJ EN FRCMEAA 
LI.EGt\O ces M CEl.IVERED EX-SHIP ENTREGAFl..ERA CE!. BPRCO 
a:snr-.o cea M CEl.IVERED EX-QUA.Y ENTREGA. FlERA CE!. M.EU.E 

oou T CEl.IVERED llJTY Lt-J P/>JD ENTRE<WX) CCt-J lEREQOS 
SIN PAGAR 

OCF T CEl.lvt:ED llJTY P/>JD ENTRffil>lX) ro.¡ ll:RECH:S 
p,A,Gl>LO) 

Tipos de Transpor1e. ·r todo medio, •M" Marihmo. ·e· Cam1on. "A' Av1on y "F" Ferrocarril 

La descripción en cuanto a responsabilidades que involucra tanto exportador como importador 

deben ser muy claras en la descripción del contrato, pues de ello depende el costo del 

producto y trato justo para caáa una de las partes. 
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· 1NCOTERMS OBLIGACIONES DEL VENDEDOR OBLIGACIONES DEL COMPRADOR 

EXW 

FCA 

FAS 

• Entregar la mercancla al 
comprador en fábrica, bodega 
o almacén del vendedor. 

• Avisar por vla electrónica al 1 

comprador que la mercancla ha' 
sido puesta a su disposición en 
el lugar convenido. 

• Entregar la 
transportista 
determinado, 
flete. 

mercancla al 
en un lugar 

sin el pago de 

• Avisar por medio electrónico al 
comprador que la mercancla ha 
sido puesta a su disposición en 
el lugar convenido. , 

• Tramitar y pagar el despacho e¡ 
exportación. 1 

' 
1 

• Recoger la mercancia en 
fábrica, bodega o almacén del 
vendedor. 

• Controlar el transporte y seguro. 
y pagar las maniobras de carga , 
y descarga de la mercancla; 
(desde el lugar donde e recibe y l 
hasta el lugar de destino) 

• Pagar los gastos e inspección de 
la mercancla. 

• Controlar el transporte y seguro, 
de la mercancla desde el lugar 
de entrega de hasta su destino 
final. 

• Pagara las maniobras de carga y 
descarga. 

• Tramitar la importación y pagar 
los aranceles correspondientes. 

• Recoger la mercancla a un 
• Entregar la mercancla al costado del buque. 

comprador a un costado del • Pagar los gastos de inspección 
buque en el puerto marltimo de de la mercancla. 
embarque. • Contratar y pagar el transporte y 

• Avisar por medio electrónico al seguro de las mercanclas ( a 
comprador que la mercancla ha partir del punto de entrega de la 
sido puesta a su disposición a mercancla por el proveedor) 1 

un costado del buque. o Pagar las maniobras de carga y 
• Pagar los gastos de despacho descarga del buque. . 

de la exportación. ¡ • Tramitar y cubrir los .gastos del 1 
1 

despacho de 1mportac1ón. 1 

1 • Controlar y pagar el flete del: 

1 

puerto de destino hasta su 1 

;'--~~~~--'-~~~~~~~~~~~~~..._~~fa-·b_r-ic_a_,b_o_d_e_g_a._o~al_m_a_ce-·n_.~___,i 
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i 1NCOTERMS i OBLIGACIONES DEL VENDEDOR i OBLIGACIONES DEL COMPRADOR 

FOB 

DAF 

CFR 

Poner la mercancla a bordo del 1 

buque. 
• Avisar por medio electrónico al 

comprador que la mercancla ha 
sido puesta a su disposición en 
el lugar convenido. 

• Pagar el transporte desde su 
fábrica hasta el puerto marltimo 
de embarque. 

• Tramitar y pagar el despacho 

de exportación. 

Entregar la mercancla en 
frontera terrestre de destino 
convenida (lado del pals del 
vendedor o del comprador). 
Avisar por medio electrónico al 
comprador que la mercancla 
ha sido puesta a su 
disposición en el lugar 
convenido. 
Pagar el tramite de, 
exportación de las mercanclas.; 

i 
! 

• Entregar la mercancla a bordo 1 

del buque. j 
• Avisar por medio electrónico al' 

comprador que la mercancia ha 
sido puesta a su disposición en 
el lugar convenido. 

• Pagar el flete al puerto de 
destino. 

• Tramitar y pagar el despacho 
de exportación. 

• Recibir la mercancla una vez 
que ha cruzado la borda del 
buque. 

• Pagar los gastos de inspección 
de la mercancla. 

• Controlar el seguro de la 
mercancla a partir del cruce de 
la borda del buque. 

• Pagar las maniobras de, 
descarga del buque. 

• Tramitar la importación. 
• Controlar el flete local del puerto 

de destino hasta su fábrica. 

Pagar la inspección de la 

mercancla. 1 
Tramitar la importación. 
Cubrir el flete desde la frontera 
terrestre donde se recibió la 

1 

mercancla hasta el lugar de 
destino. 
Asegurar la mercancla desde el 1 

punto de entrega hasta el 
destino final. ¡ 

Pagar los gastos de inspección 1 

de la mercancla. 
• Contratar el seguro de la 

mercancía desde el puerto de 
embarque hasta el destino final. 

• Pagar las maniobras de 
descarga del buque en el puerto 
marltímo de destino. 

• Tramitar y pagar el despacho de 
importación. 

• Controlar el flete local del puerto 

1 

de destino hasta su fábrica. 



INCOTERMS 

CPT 
1 

CIF 

CIP 

OBLIGACIONES DEL VENDEDOR OBLIGACIONES DEL COMPRADOR 

• 
• 

Entregar la mercancla al 
transportista. 
Avisar por medio electrónico al 
comprador que la mercancla 
ha sido puesta a su 
disposición en el lugar 1 

convenido 1 

Pagar el flete hasta el lugar de 1 
destino. 
Pagar las maniobras de carga 
de las mercancias en el medio 
de transporte. 
Cubrir el despacho de 
exportación. 

Entregar la mercancla a bordo 
del buque en el puerto de 
embarque. 
Avisar por medio electrónico al

1 comprador que la mercancla 
ha sido puesta a su disposición: 
en el lugar convenido ' 
Contratar y pagar el transporte. 
flete y seguro (hasta el destino! 
final). 
Pagar los tramites de 
exportación. 

Entregar la · mercancla al 
transportista en el lugar de 
embarque convenido. 
Avisar por medio electrónico al 
comprador que la mercancla 
ha sido puesta a su 
disposición en el lugar 1 
convenido. 1 
Pagar flete y seguro hasta el 1 
lugar de destino convenido. 1 

Pagar el despacho de¡ 
exportación. 
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• 

• 
• 
• 

Pagar los gastos de inspección 
de la mercancla. 
Pagar el seguro desde el lugar 
de embarque convenido. 
Pagar el tramite de importación. 
Trasladar las mercanclas desde I 
el lugar de entrega del 
transportista hasta el destino 1 

final. 

Pagar los gastos de inspección 
de la mercancla. 
Pagar las maniobras de 
descarga del buque del puerto · 
de destino. 1 

Tramitar y pagar el despacho de• 
importación. 
Cubrir el flete local del puerto de 
destino hasta su fabrica. 

Asumir la responsabilidad de la 
mercancia a partir de que el 1 

vendedor entrega la misma al 
transportista. 
Pagar los gastos de inspección 
de la mercancla. 1 

Pagar las maniobras de 
descarga. 1 

• • 1 

Realizar los tramites de'¡ 
importación. 
Trasladar la mercancla desde el' 
lugar en el que el transportista;¡" 
entrega la mercancla hasta el 
luQar de destino. 



. INCOTERMS OBLIGACIONES DEL VENDEDOR OBLIGACIONES DEL COMPRADOR 

DES 

DEQ 

DDU 

• Entregar la mercancla aún 
costado del buque. 

• Avisar por medio electrónico al 
comprador que la mercancla 
ha sido puesta a su 
disposición en el lugar 
convenido. 

• Pagar los tramites de 
exportación. 

• Entregar la mercancla hasta el 
muelle del puerto de origen. 

• Avisar por medio electrónico al 
comprador que la mercancla 
ha sido puesta a su 
disposición en el lugar 
convenido. 

• Pagar los tramites de 
exportación. 

Entregar la mercancla en el 
punto convenido de entrega. 
Avisar por medio electrónico al 
comprador que la mercancla 
ha sido puesta a su 
disposición en el lugar 
convenido. 
Pagar el transporte hasta el 1 
lugar convenido. 
Cubrir las maniobras de carga 
a bordo del vehlculo. 
Pagar el despacho de 
exportación. 

¡q 

• Pagar el transporte, flete y 
seguro hasta el puerto de 
destino. 

• Pagar los gastos de inspección 
de la mercancla. 

• Pagar los gastos de maniobras 
de descarga a bordo del buque. 

• Cubrir los gastos de 
importación. 

• Cubrir el seguro a partir del' 
puerto de embarque y hasta el 
punto de destino. 

• Pagar las maniobras de carga a 
bordo del buque y los relativos a 
la mercancla durante su viaje 
hasta el puerto de destino. 

• Pagar la inspección de la 
aduana. 

• Tramitar la importación. 
• Asegurar la mercancla a partir 

del puerto de destino hasta su 
destino final. 

• Pagar el flete local del puerto de 
destino hasta su destino final. 

• Pagar las maniobras de carga 
en el buque. 

• Contratar el transporte y cubrir 
el flete (el seguro es opcional). 

• Pagar los gastos de inspección 
de la mercancla. 

• Tramitar y pagar el despacho de 
la importación. 

• Asegurar y hacerse cargo de la 
mercancla del punto convenido 
y hasta su destino final. 



INCOTERMS OBLIGACIONES DEL VENDEDOR OBLIGACIONES DEL COMPRADOR 

• Entregar a mercancla en el 
punto convenido. 

• Avisar por medio electrónico al 
comprador que la mercancla 
ha sido puesta a su 

1 

disposición en el lugar 
convenido. 

1 

1 • Tramitar y pagar el despacho 
1 de exportación. ¡ 

DDP 
1 

• Cubrir los gastos de maniobras • Recibe la mercancla en el lugar 

de carga a bordo del vehlculo. convenido. 

• Pagar los aranceles de 
importación sin realizar el 
tramite ante la aduana. 

• Pagar los gastos de inspección 
de la mercancla. 

• Tramitar la importación . 
• Pagar el flete desde el lugar 

convenido y hasta su destino 
final. 

Cabe mencionar que actualmente los lncoterms tiene flexibilidad y son utilizados porque 

representan menor riesgo para el exportador e importador; en las negociaciones de comercio 

exterior. 
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3. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA 

Una vez que se ha hecho hincapié a la trascendencia que ha tenido el Comercio Exterior en 

nuestro pals y mencionar las caracterlsticas de las reglas de origen que debe cumplir nuestro 

producto para exportar y algunos otros trámites. Es necesario realizar un análisis económico 

de la empresa que tiene mira a exportar, con el fin de saber si cuenta con una infraestructura 

adecuada para llevar acabo su cometido. 

3.1 Aspectos del Proceso Productivo 

Actualmente la mayoria de las empresas que operan en la economla mexicana se enfrentan 

a serios problemas para su desenvolvimiento tanto en organización como en operación, es 

por ello de vital importancia que se debe contar con una metodologla totalmente actualizada y 

encaminada a llevar acabo el rendimiento de la empresa. El bien a exportar debe satisfacer 

las necesidades y preferencias del mercado a que se desea ingresar y estar a la altura de la 

competencia. 

La orientación de una empresa hacia la actividad exportador es una decisión de largo plazo, 

esto implica canalizar los recursos humanos, materiales y financieros hacia este nuevo 

horizonte. Una premisa importante es considerar que la empresa disponga de suficiente 

oferta explorable para satisfacer y sostener la demanda del mercado meta. 

Es básico analizar objetivamente la capacidad de nuestros proveedores de materias primas, 

componentes y otros productos, asl como mano de obra y financiamiento de lo contrario una 

estimación errónea puede coincidir a ser excluido del mercado meta. 

Para actualizarse, hoy en dla cualquier empresa cuenta con herramientas administrativas, 

tales como: planeación estratégica, reingenieria de procesos de negocios, calidad total, ISO 

9000 entre otros sistemas. 

41 



La primera fase de cualquier programa de claridad en el contexto de un programa global que 

afecte a la planificación, y mejorar el rendimiento es la planeación estratégica. 

Planificar es que las empresas adopten un modelo administrativo en la interacción de sus 

planes en desarrollo. lo que ayuda a la toma de decisiones exitosas que aprovechan las 

oportunidades y minimizan riesgos. 

Asi pues se entiende como Planeaclón Estratégica "la identificación sistemática de 

oportunidades y dificultades que surgen a futuro, que combinadas con otros datos importantes 

proporcionan valiosos elementos para que un sistema de información cientlfica tome mejores 

decisiones en el presente, explotando las oportunidades y evitando riesgos" 16 

Sus componentes básicos con los siguientes: 

:i Diagnostico y evaluación de la situación actual 

J Establecimiento de la misión 

:i Definición de metas 

.J Determinación de ob¡etivos 

:i Desarrollo de planes de acción 

:i Seguimiento y revisión de resultados 

Todo ello permitirá desarrollar buenos planes de acción y la correcta toma de decisiones. 

Este método permitira diseñar e implantar planes con mayor grado de eficacia y confiabilidad 

para adaptarnos y responder oportunamente a cambios de nuevas situaciones que pudieran 

enfrentarse. 

Por su parte. la segunda fase es el Análisis del de11mpeño actual de 11 organización el 

cual debe incluir las caracterlsticas generales del mercado {tamaño, estructura y crecimiento). 

Asi como respaldarlo con un analisis de fuerzas competitivas de la empresa donde deberá 

incluir las caracterlsticas de los proveedores, clientes y las amenazas de los productos 

sustitutos. 

1
" Ciencias de la Información Vol. 28 No . .i Diciembre 1997 
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"Se deben identificar las causas de los cambios en las condiciones del entorno, como son los 

cambios en los grupos y preferencias de los consumidores: las innovaciones tecnológicas y su 

beneficio/costo: las restricciones ecológicas y de financiamiento asl como las condiciones 

económicas, pollticas y sociales del pals."17 

Es sumamente importante realizar un análisis interno de la empresa que incluya una 

estructura administrativa y aun análisis económico· financiero de la misma. 

3.2 Análisis Financiero 

Las oportunidades que ofrece un análisis financiero se presentan como una evaluación actual 

de la empresa para tomar decisiones acertadas en todos Jos aspectos. 

El enfoque al aspecto financiero es necesario conocerlo por medio de los Estados Financieros 

básicos, ya que nos muestra la estructura de la empresa. 

Por medio del Estado de Resultados, es factible determinar el potencial exportador de la 

empresa pues se observa con claridad la utilidad o perdida del negocio correspondiente a un 

ejercicio (un año), y en cambio el Estado de Situación Financiera nos muestra los derechos y 

obligaciones que tiene la empresa a la fecha. 

3.2.1 Indicadores Financieros 

Por su parte los indicadores financieros son considerados como seMles que permiten valorar 

el cumplimiento de los objetivos de la empresa con base en información real, seleccionada y 

oportuna de los Estados Financieros. 

,~Flores Paredes Joaquin. El Conle\IO del Comercio E\1er1or de M1hico. re1os' Oponunidades en el Mercado Global 
~l<\ico l:~~\I FES·C <n pren•a WOI 



Para efectos de una fácil compresión, las razones financieras se han clasificado en cuatro 

grupos de los cuales solo se mencionan los principales: 

1. Liquidez 

2. Endeudamiento 

3. Eficiencia y operación 

4. Rentabilidad 

1. La razón de liquidez mide la capacidad de la empresa para cubrir sus obligaciones de 

corto plazo y que tienen vencimiento menor a un ailo. 

Su fórmula: Activo Circulante 

Pasivo Circulante 

Ejemplo: 66.356 = 1.14 

57,983 

Interpretación: Esto quiere decir que la empresa cuenta con 1.14 pesos de sus activos a corto 

plazo para cubrir sus deudas a corto plazo. 

2. Las razones de endeudamiento o apalancamiento nos indican en qué forma se 

encuentran financiados los activos de la empresa. 

Todo negocio debe guardar un adecuado equilibrio entre los recursos aportados por los 

accionistas y los pasivos de terceros ajenos al negocio, procurando siempre que la proporción 

de recursos de los accionistas sea superior a sus pasivos ya que, de otra manera. se corre el 

riesgo de adquirir más pasivos de los que se pueda razonablemente cubrir. 

La fórmula para obtener esta razón es la siguiente: 

Pasivo Total 

Activo Total 

X 100 Ejemplo: 

44 

76,602 X 100 = 52% 

147,230 



Interpretación. Esto quiere decir que el 52% de la empresa se encuentra financiado por 

recursos ajenos, y en este caso nos muestra corno la empresa tiene ligero desequilibrio en su 

estructura financiera. 

3. Las razones que conforman este grupo tienen corno objetivo medir el aprovechamiento 

que de sus activos está haciendo la empresa, asl corno la necesidad de revisar y/o modificar 

sus pollticas. 

Por ejemplo la rotación del activo total, refleja la eficiencia con la que se están utilizando los 

activos de la empresa para generar ventas. 

Su fórmula: Ventas Netas 

Activo Total 

Ejemplo: 266,680 = 1.81 

147,7230 

Interpretación. Esto implica que por cada peso invertido en la empresa se están generando 

1.81 pesos en venta. 

4. Los Indices de rentabilidad permiten medir la capacidad de una empresa para generar 

utilidades. Considerando que las utilidades permiten el desarrollo de la empresa, puede 

afirmarse que las razones de rentabilidad una medida del éxito o fracaso de la administración 

del negocio. 

Entre ellas se encuentran la Rentabilidad sobre la venta o Indice de productividad que mide la 

relación de las utilidades netas y los ingresos por venta. 

Su fórmula: 

Utilidad Neta 

Ventas Netas 

X 100 Ejemplo: 16.254 X 100 = 16% 

266,680 

Interpretación. Este Indice muestra que por cada peso de venta se generan diez y seis 

centavos de utilidad. 



3.2.2 Análisis Económico 

La parte del análisis económico pretende determinar cuál es el monto de los recursos 

económicos necesarios para la realización del proyecto de exportación, asl como cual será el 

costo total de la operación de la planta (que abarquen las funcione de producción, 

administración y ventas}. 

:i Costos. Los costos juegan un papel muy importante dentro del análisis financiero, pues 

reflejan un desembolso hecho en efectivo o especie y que a futuro se puede recuperar. 

Dentro de los Costos de Producción incluirnos a la materia prima, mano de obra directa e 

indirecta entre otros que a continuación se describen: 

1. Entendiéndose corno materia prima los insumos que forman parte del producto 

terminado. Estos costos incluyen fletes de compra, de almacenamiento y manejo. 

2. La mano de obra directa es esfuerzo humano flsico y/o mental que se utiliza para 

transformar la materia prima en producto terminado. 

3. En cambio la mano de obra indirecta es el gasto que no interviene en la transformación 

de la materia prima, pero si reflejan otros conceptos tales como, personal de supervisión, 

jefes en turno, todo el personal de control de calidad, etc. 

4. Los materiales Indirectos forman parte auxiliar en la presentación del producto 

terminado, sin ser el producto en si. Se incluyen envases, etiquetas. 

5. Los costos de los Insumos se entiende corno los elementos necesarios que se requiera 

para producir determinado bien o servicio, estos pueden ser: agua, energla eléctrica, 

combustibles, detergentes, gases industriales. etc. 

6. El costo de mantenimiento es el servicio de mantenimiento preventivo y correctivo que 

se brinda al equipo y a. la planta. 
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7. Cargos por depreciación y amortización se entiende como el desgaste flslco que sufren 

cada uno de Jos activos con el transcurso del tiempo parte de ello se respalda aplicando las 

tasa de porcentajes autorizados en el Art 44 de la Ley del Impuesto sobre la Renta o bien 

tienen aplicación de conveniencias financieras. En cambio la amortización son aquellas 

inversiones que con el transcurso del tiempo se convierten en gastos, pero que por el 

momento tiene un verdadero valor por ejemplo los gastos anticipados de Seguros y Fianzas, 

gastos de instalación. 

0 Gastos de Administración, son los gastos provenientes de realizar la función de 

administración dentro de la empresa, es decir Jos que implican la dirección del negocio, 

tales como los sueldos de los gerentes, contadores, auxiliares, secretarlas, asl como los 

gastos de la oficina en general. 

;,, Gastos de Venta, son todas las erogaciones por sueldos y comisiones a vendedores, 

gastos de publicidad o propaganda, en general todas las actividades, estudios que se 

hagan con el fin de vender. 

:i Gastos financieros, se consideran los intereses que se deben pagar en Ja relación con 

capitales obtenidos en préstamo, como los gastos incidentales al negocio, y están 

representados por intereses cobrados y pagados, descuentos de compras y ventas por 

pronto pago, etc. 

" Capital de Trabajo. desde el punto de vista de Indice financiero es la diferencia aritmética 

entre el activo circulante y el pasivo circulante. pero desde el punto de vista práctico son 

los recursos con que cuenta la empresa para que empiece a funcionar y lo integra la 

cuenta de caja y bancos, inventarios y cuentas por cobrar. 

;,, Punto de Equilibrio. "El análisis del punto de equilibrio es una técnica útil para estudiar 

las relaciones entre los costos fijos, los costos variables y los beneficios. 
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Si los costos de una empresa sólo fueran variables, no existirla problemas para calcular el 

punto de equilibrio. 

El punto de equilibrio es el nivel de producción en el que son exactamente iguales 

beneficios por ventas a la suma de los costos fijos y los variables. "18 

Cabe señalar que está no es una técnica para evaluar la rentabilidad de una inversión, por lo 

que tenemos las siguientes desventajas: 

Para su cálculo no se considera la inversión inicial· que da origen a los beneficios 

calculados, por lo que no es una herramienta de evaluación económica. 

Es dificil determinar con exactitud si ciertos costos se clasifican como fijos o variables, 

y esto es muy importante. 

Es Inflexible en el tiempo, esto es, el equilibrio se calcula con unos costos dados, pero 

si éstos cambian, también los hacen el punto de equilibrio. Se dice que la situación tan 

Inestable que existe en muchos paises, y sobre todo en México, esta herramienta se vuelve 

poco práctica para fines de evaluación. 

Sin embargo, la utilidad general que se le da es que puede calcular con mucha facilidad el 

punto mlnimo de producción al que debe operarse para no incurrir en pérdidas. También 

puede servir en el caso de una empresa que elabora una gran cantidad de productos y que 

puede fabricar otros sin inversión adicional como es el caso de las editoriales, las panaderlas 

y las fábricas de piezas eléctricas, la cual pueden evaluar fácilmente cuál es la producción 

mlnima que debe lograrse en la elaboración de un nuevo articulo para lograr el punto de 

equilibrio. Si se vende una cantidad superior el punto de equilibrio, el nuevo producto habrá 

hecho una contribución marginal al beneficio total de la empresa. 

11 Baca Urbina Gubriel. Evaluación de Pro1ecios Edit. Me Graw Hill México 1990 
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Ingresos y costos 

¡Costo Fijos 

Unidades producidas y vendidas 

Figura 2. Gráfica del punto de equilibrio 

3.3 Análisis de FODAS 

Dentro de la empresa hay que desarrollar ciertos factores que son de gran utilidad para guiar 

el camino que debemos seguir, basándonos en los valores que la conforman. 

"En este punto se deben identificar los aspectos en los que la empresa está en mejores 

condiciones de enfrentar la competencia (fortalezas) y aquellos otros en que su situación es 

endeble (debilidades). Adicionalmente se deberán vislumbrar las amenazas que acechan los 

intereses de la empresa, lo cual puede plantear .como retos que deberán enfrentar asl como 

las oportunidades que en la perspectiva fUtura se podrán aprovechar."'9 

Para obtener un eficiente análisis de FODAS dentro de la empresa, se debe tomar en cuenta 

los siguientes aspectos: 

1
'" Flores Paredes Joaquln. El Contex!o del Comercio Exlerjor de México. relos \' Oponunidades en el Mercado Global 

México: UNAM FES·C en prcnsa2001 P.75 
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o Situación del personal dentro del cual abarca aspectos de adecuación de la fuerza 

laboral, calificación de los cargos de dirección, ambiente de trabajo, relación con los 

sindicatos, programas de capacitación y estlmulos, productividad de la fuerza laboral y 

nivel de los salarios. 

o Situación Financiera que incluye recursos financieros totales, intereses, nivel de 

endeudamiento a corto plazo, capacidad de autofinanciamiento, cumplimiento de 

obligaciones laborales, relación con los propietarios y eficiencia del área contable. 

o Gestión Empresarial coincide con la imagen y prestigio de la empresa, funcionalidad de 

la organización, tamaño de la empresa, calidad de gestión empresarial, eficiencia en el 

alcance de IQS objetivos, relación con los organismos de gobierno, investigación, desarrollo 

y nivel de automatización. 

o Aspectos de Mercadotecnia intervienen en la participación porcentual de la empresa en 

el mercado, seguimiento de las tendencias en el mercado, adecuación de la mezcla de 

mercadolecnia, calidad. costo y servicio contra precios, cartera de clientes, publicidad y 

promoción, fuerza de ventas y estructura de la distribución. 

o Proceso Productivo toma en cuenta la estructura de los costos, nivel de utilización de la 

capacidad instalada, calidad de las materias primas, selección de proveedores, 

actualización tecnológica, porcentajes de mermas y desperdicios, estudios de tiempos y 

movimientos, y grado de control sobre el proceso productivo. 

En resumen estos aspectos nos dan la pauta para el desarrollo competitivo de la empresa 

exportadora. 
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3.4 Estructura Administrativa 

Una estructura es lo que sostiene a una organización en diferentes aspectos y para lograrlo 

se debe contar con una planeación adecuada de acuerdo a las necesidades de la empresa. 

Por ello es necesario crear planes, procedimientos, programas para establecer controles 

creando asl nuevas áreas de oportunidad a futuro. 

A continuación se menciona las áreas básicas para la implementación de estrategias: 

Orientación de 
In misión 

• Maximización 
de 
Utilidades 

• Optimizudor de 
Utilidades 

• Punto de 
equilibrio 

• Minimizar 
perdidas 

l. Comercialización 
2. Financiera 
3. Producción 
4. Recursos 

Humanos 
5. Administración 

1 

El cuadro anterior describe el camino que debe seguir la orientación de la misión a través de 

optimización de utilidades tomando en cuenta el punto de equilibrio y minimizando pérdidas 

para implantarlos en diversas áreas de oportunidad. 

3.5 Dimensión del potencial exportador 

Lo necesario para determinar la dimensión del potencial exportador es determinar el volumen 

de bienes o servicios que se pueden producir para satisfacer un mercado. 

Se debe tomar en cuenta las estrategias de mercado, porcentaje de participación en el 

mercado, la publicidad que se realiza y las tendencias de las ventas para determinar si 

tenemos la capacidad y el potencial de exportador. 
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Para comprender a fondo el párrafo anterior se muestra a continuación un cuadro de la 

estructura del análisis de mercado: 

Análisis de la 
Oferta 

Análisis de 
mercado 

Conclusiones 
del Amilisis de 

mercado 

Análisis de 
comercialización 

Concluiriamos con la delimitación del producto a exportar de acuerdo al anterior cuadro 

presentado. 

Se entiende por Oferta la cantidad de productos o servicios que se disponen en el mercado a 

un precio determinado. 

La Demanda es la cantidad de productos y servicios que requiere el mercado para satisfacer 

una necesidad. 

Los precios se consideran como la cantidad de dinero a que los productores están dispuestos 

a vender y los consumidores a adquirirlos. 

Los precios se rigen por ciertas caracteristicas: estos pueden ser nacionales, locales, 

regional interno, regional externo o internacional. 

La comercialización es la actividad que permite al producto llegar al consumidor, a tiempo y 

en el lugar señalado. 
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El proceso que debe seguir es de gran relevancia y comienza cuando la planta envla la 

cotización al cliente, una vez que la cotización es aceptada se procede a levantar el pedido y 

poco después la bodega surte pedido: y con ello se realiza la factura y autorización para 

proceder a transportar la mercancía y asl concluya con la entrega del bien al cliente. 

La comercialización es básica para el buen funcionamiento de la empresa, pues incluye todo 

un proceso de ejecución para realizar con buena fe la venta del bien e incluyendo que se 

vende también la imagen de la empresa. 

Recordemos que entre mejor se sienta bien nuestro cliente tendremos una venta asegurada, 

lo que nos compromete a darle un trato cordial y calidad total en el desenvolvimiento de 

nuestro trabajo. 

3.6 Recursos de la Mercadotecnia Internacional 

La mercadotecnia internacional es aquella actividad de la empresa encaminada a 

comercializar sus productos en más de un pals su principal caracterlstica la conforman sus 

variables muy conocidas como las cuatro p 's. 

::i Producto, que es el bien o servicio a comercializar. 

::i Plaza, abarca el segmento de mercado en determinado pals. 

::i Precio, se considera como la cantidad monetaria a que los productores están dispuestos a 

vender . 

.J Promoción, coincide hacer propaganda a las caracteristicas del producto que se va 

exportará. 

Sin embargo es evidente que si tomamos a consideración una empresa grande podrlamos 

concluir que su plan lo desarrollara sin problemas, pues tendrla a su disposición los recursos 

técnicos y financieros necesarios para elaborarlo. 
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En cuanto a "las empresas medianas y pequeñas tendrán que medir sus recursos para saber 

si, por las caracterlsticas de su producto, de los consumidores potenciales del mismo, de la 

dimensión del mercado meta y del valor de su exportación, puede soportar la inversión en una 

campaña de ventas apoyada en publicidad por medios masivos, o adecuar esta misma a sus 

posibilidades. Actualmente otra opción constituye recurrir a alianzas estratégicas en las que el 

socio del pals importador, que conoce mejor su mercado de lo que podrla hacerlo la empresa 

exportadora, se encarga del plan de mercadotecnia".2º 

Asl mismo deberá tomarse en cuenta cuatro factores que de alguna manera afectan a los 

cuatro elementos de la niercadotecnia. Y que a continuación se presentan: 

Fuente: El contexto del comercio exterior 
Joaquln Flores Puredes 

"Flores Paredes Joaquln. El Conte\to del Comercio Exterior de Melko retos 1· Ononunidades en el Mercado Global 
Mélico: UNAM FES·C en prensa 2001 p, 98 
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La relación que enfoca cada uno de los ambientes con las cuatro p · s se describe: 

o Dentro del Ambiente económico, y contempla, el ingreso per-cápita, ingreso disponible, 

gasto por tipo de bienes, precios de productos iguales o similares, estructura demográfica, 

niveles socio- económicos, y estabilidad económica. 

o Respecto al Ambiente Político, involucra el tipo de gobierno, estabilidad del sistema 

polltico, actitud hacia la inversión extranjera, relaciones con el resto del mundo y 

relaciones entre gobierno y sociedad. 

:J El Ambiente Cultural integra las tradiciones, creencias y mitos, religión, idioma, hábitos 

de consumo, gustos y preferencias, as! como valores morales. 

o En cuento al Ambiente Legal lo conforma la polltica arancelaria, restricciones no 

arancelarias, subsidios. impuestos locales y normas de seguridad al comercio. 

Este tipo de investigación permite guiar a la empresa a una correcta toma de decisión en 

cuanto a la determinación del mercado meta. Justificando asl su fuerza de venta dentro del 

mercado abarcar. 

SS 
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4. PLAN DE NEGOCIOS DE EXPORTACION (CASO PRACTICO) 

4.1. Definición del Producto 

El café en México ocupa actualmente el cuarto lugar a nivel mundial como productor, 

después de Brasil, Colombia e Indonesia. 

Varias decenas de millones de personas tienen al café como principal fuente de ingresos y 

es un factor fundamental para la economla de alrededor de 50 paises productores. El café 

es un producto que, como el oro o el petróleo, cotiza en las Bolsas de materias primas de 

Londres y Nueva York. Y su precio, está sujeto a la abundancia o escasez de la oferta. 

"El café se produce sobre una superficie de 690 mil hectáreas, en doce estados de la 

República Mexicana, situados en la parte centro sur del pals. Estos estados son Colima, 

Chiapas, Guerrero, Hidalgo, Jalisco, Nayarit, Oaxaca, Puebla. Querétaro, San Luis Potosi, 

Tabasco y Veracruz. El sistema de cultivo se hace bajo sombra y protegiendo el ecosistema, 

por lo que los cafetales mexicanos son grandes productores de oxigeno· 21 

El concepto de café va más allá de una simple bebida. su tradición es antigua al rico sabor 

que lo compone. Por su forma de beber caliente y sobre todo cuando el clima no es muy 

favorable, se decidió colocarlo en el mercado del Norte. Especlficamente a Seattle por ser 

un módulo comercial de distribución para E.U.A, además porque el tipo de clima que rodea 

este pals se adapta a la necesidad del producto. Se incluye también un Tratado de Libre 

Comercio de América del Norte y varias ventajas provechosas para la comercialización del 

producto. 

El origen del Café, se encuentra dentro del género de árboles de la familia de las Rubiáceas. 

De la treintena de especies que comprende el género Coffea sólo son importantes tres: 

arábica, canephora y liberica. El arbusto o arbolillo, de 4,6 a 6 m de altura en la madurez, 

tiene hojas ovaladas, lustrosas. verdes. que se mantienen durante tres a cinco años y las 

"Amamos dol CafólAlgo do liistoria www.Café.org.m' 
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flores blancas, fragantes, que sólo permanecen abiertas durante unos pocos dlas. El fruto se 

desarrolla en el curso de los seis o siete meses siguientes a la aparición de la flor; cambia 

desde el verde claro al rojo y, cuando está totalmente maduro y listo para la recolección, al 

carmesl. El fruto maduro, que se parece a la cereza. se forma en racimos unidos a las ramas 

por tallos muy cortos; suele encerrar dos semillas rodeadas de una pulpa dulce. 

Los tipos más importantes de café en el comercio internacional son el arábico y canephora, su 

modo de preparación suele ser muy peculiar y no asl la mezcla de ingredientes que 

acompañan a cada estilo del rico producto. 

4. 1.2 Caracteristicas del Café Orgánico 

Es importante conocer a grandes rasgos lo que incluye la agricultura orgánica, pues con ello 

conoceremos más, acerca de las caracterlsticas del café orgánico. 

Se considera como agricultura orgimica el proceso mediante "el cual se elimina totalmente la 

utilización de fertilizantes sintéticos y no se admite el uso de pesticidas tradicionales ni 

herbicidas sintéticos".22 

Tomado en consideración algunas costumbres que tenlan nuestros antepasados en el cultivo, 

como la utilización de estiércoles que servlan fertilizar la tierra, se llevan acabo en la 

actualidad. Se utilizan en dicha agricultura recursos técnicos de recién creación, tales como el 

uso de compostas y variedades de semillas criollas, asl como un cuidado especial a el agua 

de riego. 

México es uno de los pocos paises que utiliza este método de agricultura y no solamente se 

cultiva café, sino miel de abeja, ajonjoli, frijol, algodón. plátano y algunas hortalizas. 

Puede decirse que la aparición de la agricultura orgánica en México es reciente, es por ello 

que en la parte del Norte, Noreste, Noroeste y Centro del pals existe una notable 

desgrabación en los campos de cultivo, no asl las parte Sur del pals pues aún han sido 

utilizados sistemas de cultivo basados en costumbres prehispánicas. 

"Trápaga Yolanda. Torres Felipe. El Mercado lptemacionnl de la A~ricultura Orgánica México UNAM 1994 Pág.155 
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Para el concepto que abarca el Café Orgánico se conoce como un producto obtenido en el 

que los agroqulmicos se sustituyen por los elementos orgánicos, e involucran prácticas para 

evitar la erosión del suelo, mejorar la fertilidad, mantener la biodiversidad, rejuvenecer 

plantaciones y el manejo integrado del agroecosistema para el control de hierbas, plagas y 

enfermedades, siempre en beneficio de la salud. 

Se realizan con rigurosidad las labores de cosecha, almacenamiento y transporte a fin de 

obtener un producto de alta calidad 

4.1.3 Forma de Producción 

El café necesita para crecer un suelo rico y húmedo, que absorba bien el agua y drene con 

rapidez el exceso de precipitación. Los mejores suelos son los formados por un pequeño 

manto de hojas, materia orgánica de otra clase y roca volcánica desintegrada. Aunque las 

heladas dañan enseguida las plantas del café, éste se cultiva en regiones frias: las 

temperaturas de crecimiento oscilan entre 13 y 26 'C. Las plantaciones de café ocupan 

altitudes comprendidas entre el nivel del mar y el limite de las nieves perpetuas tropicales, 

que se encuentra a unos 1.800 m. Los tipos canephora y liberica crecen mejor por debajo de 

los 900 m; las de tipo arábica prefieren altitudes superiores. La semilla se planta 

directamente en el terreno o en semilleros especiales: en este caso. las plántulas jóvenes 

seleccionadas se trasplantan a pleno suelo pasado cierto tiempo. Se necesita de una gran 

dedicación para estimular el crecimiento de plantas más saludables y para aumentar el 

rendimiento. Tanto los arbustos como los frutos están expuestos al ataque de insectos y a 

enfermedades microbianas, que se combaten técnicas de cultivo adecuadas especialmente 

para el café orgánico" 23 

"Enciclopodia Encana México 1999 
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4.1.4 Datos Arancelarios y Estadlsticos 

La Fracción arancelaria de exportación que compone al café es 090121 

Cap.: 09 Café, te yerba mate y especias. 

Part.: 0901 Café, incluso tostado o descafeinado; cascara y cascarilla de café; sucedáneos 

del café que contengan café en cualquier proporción. 

·Café tostado: 

Subp. 090121 ··Sin descafeinar. 

Unidad de Medida Kg 

Actualmente 45 paises lo exportan dentro de los cuales México ocupa el 4 lugar a nivel 

mundial con un 4.96% de participación en el mercado después de Brasil (con un 25.93%), 

Colombia (con 13.19%) e Indonesia (7.28%). 

4.1.5 Principales países Importadores de Café Orgánico en el Continente 

Americano 

Ciclo 1996-1999 

Pals Importadores Ciclos 

1996-97 1997-98 1998-99 -- --
Estados Unidos de América 17,762 119,074 34,637 
Canadá o 1,167 575 
Argentina o 148 15 

ff o tal de Paises 3 3 3 . -
1 1 1 

jT otal Saco de 60 Kg. ¡ 17,762~ 120,389 36,53942 

Comparativo de periodos 96-97/98·99 
Fuonto: Consejo Mexicano de Caíl. SAGAR 

S9 

Total de 
Ciclos 

171,473 
1,742 

163 

1 
173,378, 



Las caracterlsticas con que cuenta México para exportar este rico producto son a una 

especie de tipo Orgánico, es exportado molido, " las regiones de producción son el Sur • 

oeste, este y centro del pals, la temporada de cosecha en la zona baja es en 

Agosto/Noviembre en las alturas altas de Noviembre/Enero".24 

México produce diferentes tipos y calidades de café, la forma más clara de visualizarlo se 

presenta en el siguiente cuadro: 

TIPO 
1 

EXPORTACIONES' 
(Sacos de 60 Kas.) 

VERDE 
Prima e Lavado 2,741,461 
Altura 
Desmanche 
Buen lavado 
Extra Prima Lavado 
Natural 
Lavado 
Maragogype 
Robusta 

INDUSTRIALIZADOS 
Soluble 
Tostado 
Extracto 

OTROS 
Descafeinado" 
Organice·· 

Ciclo 199811999 

" Incluidos todos los tipo de c1lld1des 

Fuente Conse¡o Mexicano del Café, SAGAR 

" Or~nnización lniernacional del Café Fuente: SECOFI con daios de Ban,lco 
60' 

875,624 
81,177 
70,788 
53,521 
20,502 

6,807 
4,781 
3,034 

217,115 
14,577 

2,072 

310,544 
123.223 



4.1.6 Definición de la Empresa 

Se considera una empresa pequeña la cual pretende desarrollar un plan estratégico de 

exportación del Café Orgánico Tostado y Molido abarcando el mercado de EEUU. 

La empresa se denomina "El Sabor por lo Nuestro, S.A de C.V' con domicilio fiscal en 

Amapolas N. 1030 Fracc. La Finca Col. Alta Vista Córdoba, Veracruz con C. P 94510. La cual 

inicia operaciones el 27 de Febrero de 1996 cubriendo el mercado interno del pals. El tipo de 

Café a comercializar es el Café orgánico tostado y molido debidamente envasado en bolsa de 

polipapel color aluminio de un kilogramo. 

El proceso producción del producto es el siguiente: 

o Se adquirirá 'café cereza debidamente certificado por nuestro productor. 

::i La maquila del tueste y molido de café orgánico se llevara acabo por un proveedor. 

:i El envasado y empaque del producto correrá a cuenta de la empresa. 

Las ventas anuales se calculan en promedio de más de 200 000 Dlls en pesos 

aproximadamente 1,920,000.00. Actualmente existen 93 empresas Cafeteras en toda la 

República mexicana de las cuales solo cuatro son exportadoras de este rico producto. 

Esta empresa cuenta con 65 personas a su cargo, las cuales operan diferentes tareas que 

son mencionadas como: La Asamblea de accionistas, Director General, Gerente de 

Abastecimientos; Gerente de Procesos que incluye envasado y empaque; Gerente de Ventas 

Nacionales (el cual cubrirá el 80 por ciento de las ventas); Gerente de Ventas de 

Exportación(cubre el 20 por ciento de las ventas); Gerente Administrativo y Contabilidad (que 

abarca desde cobranza, nóminas, fiscal, contabilidad general, activos fijos, cuentas por pagar, 

tesoreria, gestoria, costos, etc.). La visualización de los puestos se presenta a continuación 

en el organigrama. 
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4.2 Análisis estratégico de la Empresa 

"El Sabor par lo Nuestro, SA de C.V' 

1 
Gerente de 

Abastecimien 

1 
Gerente de 
Procesos 

Compras 1 Envasado y 
____ _._ _ empaque 

Asamblea de 
Accionistas 

Director 1 
General • 

1 
Gerente 

Administrativo 

Contralor 1, Ventas 

-----• _ Nacionales 

F19 1 Organigrama 

4.2.1 ANÁLISIS DE FODAS de "El Sabor por lo Nuestro, S.A de C. V" 

La Visión 

La empresa quiere llegar a ser una empresa mexicana con reconocimiento en el mercado 

de EEUU, la cual impulse el desarrollo de la venta del Café Orgánico Mexicano de Altura con 

la calidad calificada y certificación requerida para su venta. Asl como, buscar Factor Humano 

Calificado con actitud de servicio para brindar la entera satisfacción del cliente quien aprecia 

los productos orgánicos, utilizando tecnología de punta. 

Misión ¿Para que existimos? 

Para proporcionar la entera satisfacción al consumidor de café orgánico, con la calidad, 

producción calificada y comprometido a apoyar la generación de rentabilidad en la exportación 



de productos mexicanos; destacandose por su innovación a los procesos de producción, 

calidez del servicio y confiabilidad en el producto. 

Valores. Las cualidades con que cuenta la empresa son: 

:.. Otorgar café Organice certificado 

., Crear confiabilidad al cliente. dando a conocer una empresa mexicana 

, Ser una empresa mexicana de exportación 

;.. La empresa cuenta con el personal eficiente y calificado para llevar acabo sus tareas 

:.. El precio del café organice es mayor que el convencional. Pero la calidad con que se 

elabora la producción. lo respalda. 

Fortalezas. Las virtudes y fuerzas que cuenta la empresa y el producto son: 

:.. Flexibilidad y adaptabilidad a formas de negociación. 

;.. Factor Humano especializado, honesto y comprometido con la producción. 

, Cuenta con el suficiente capital de trabajo. hasta ahora para realizar las ventas. 

, El pertenecer a un producto orgánico certificado gana reconocimiento de calidad en el 

extranjero . 

., La tierra con que se cuenta fortalece cien por ciento la producción. 

Debilidades. Los puntos criticas para la empresa son los siguientes: 

;¡.. Recursos Humanos insuficientes para una venta al doble de la capacidad Instalada. 

;.. Competitividad de sueldos no acorde al mercado . 

., No contar con la infraestructura moderna. 

;;. Estructura empresarial inferior a la competencia. 

;.. No estar ligado a ningún financiamiento por parte del gobierno para desarrollar un 

potencial más allá de exportador. 

., Insuficiencia en la administración de la organización. 

;.. No contar con la Asesorla Técnica de Bancomext para desarrollar alianzas estratégicas 

con otros importadores. 
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Oportunidades. Los factores de la empresa que no ha aprovechado son: 

:,.. Realizar adaptaciones a la maquinaria existente para emplearlas en el desarrollo de la 

producción en molino, tueste. 

:,.. No ejercer apoyo para el impulso de las exportaciones dentro de la empresa. 

:,.. Contar con la oportunidad de mayores ventas con la entrada en vigor del TLCAN. 

:,.. Alianzas estratégicas con empresas extranjeras. 

Amenazas. Los temores o miedos que enfrenta la empresa son: 

:,.. Devaluación y altos costos financieros. 

, Enfrentarse a la competencia internacional. 

:,.. Cumplir con todas las normas de Certificación necesarias para exportar el producto 

4.3 Identificación, Selección y Justificación del Mercado Meta 

4.3.1 Identificación y determinación de mercado 

Las posibilidades mayores de éxito dentro del mercado cafetero para exportar se encuentran 

en EEUU, ya que ocupa el primer lugar como consumidor de exportaciones de Café 

mexicano, cuenta con una economía estable como país. Se ha desarrollado una cultura 

ecológica entre los consumidores de ingresos medios y medios altos que aprecian al café 

orgánico como un producto natural, saludable y que merece un precio superior al café 

tradicional. Esto nos favorece a tener mayor oportunidad de colocación dentro del mercado. 

La exportación se llevara acabo en la parte noreste del pals, especlficamente Seattle pues se 

le conoce como zona de distribución de Café para gran parte del pal s. 
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4.3.2 Justificación que ofrece el café orgánico tostado y molido en el 

mercado norteamericano 

Estados Unidos de América es un pals que ocupa el primer lugar de consumo de Café de 

todo el Continente Americano, esto abre las puertas para una estabilidad en las ventas del 

producto. Contando siempre con la garantia de ofrecer un producto cien por ciento orgánico 

pues hay que considerar que este pais impone reglas muy estrictas en cuanto a productos 

alimenticios, pues bien el café orgánico les ofrece esta ventaja aunque se encuentra un poco 

más arriba en precio que el café convencional, se tiene la facilidad de cubrir sin ningún 

problema el precio del producto. 

El café no es un producto de consumo necesario en la alimentación humana, sin embargo, 

existe una demanda importante en gran parte de la población pues lo incorpora como bebida 

indispensable en su consumo cotidiano. Se dice que tiempo atrás se mantiene la costumbre 

de tomar café como satisfactor de una necesidad humana, además que aromatiza el ambiente 

con su exquisito sabor, mantiene el calor en el cuerpo, calma el sueño durante varias horas, 

es consumido en congresos. ferias, reuniones, oficinas, etc. Cabe señalar que la extensión del 

pais y el tamaño del mercado, condiciona a venderlo a un distribuidor comercial para que 

este lo coloque en supermercados listo para el consumidor. 

4.3.3 El mercado meta 

El café orgánico está dirigido a los consumidores de 17 años en adelante, sexo indistinto, el 

tipo de ingreso medio y medio alto. 

"El mercado norteamericano es un mercado regional peculiar en el mundo ya que representa 

una concentración de riqueza e ingreso en un solo ambiente económico y polltico, que 

presenta caracteristicas de mercado únicas. Estados Unidos, con 262 millones de personas, 

con una tasa de variación del PIB de 2.9 por ciento estimado para 2000. El mercado 

estadounidense ofrece la combinación de un ingreso per cápita elevado, una inmensa 
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población, un extenso espacio y recursos naturales abundantes. Los altos niveles de 

propiedad de productos se relacionan con un ingreso elevado y una gran receptividad a las 

innovaciones y a las nuevas ideas tanto de productos industriales corno de productos 

comestibles. 

Las empresas que se sitúan fuera de este pals se sienten atraldas hacia este gigantesco 

mercado. El mercado estadounidense es tan grande corno toda la Europa Occidental y es dos 

veces mayor que el mercado japonés. Otra caracterlstica distintiva es la relación distante 

entre las empresas y el gobierno: esto da corno resultado mayores oportunidades de acceso 

al mercado que las que pueden obtenerse en la mayorla de los demás paises del mundo. En 

cualquier parte. las relaciones estrechas entre el gobierno y las empresas reducen a menudo 

los esfuerzos de mercadotecnia de los proveedores externos".25 

El café se consume prácticamente en todas las naciones, especialmente en las zonas 

templadas donde se encuentran los paises industrializados corno lo es este Mercado. 

El café orgánico es muy apreciado en está zona por ser producido en condiciones que 

minimizan los riesgos de para la salud de los consumidores. 

4.4 Ventajas Competitivas del Producto y la empresa en el mercado meta 

Para la elección de este pais y no otro. así corno para delimitar el mercado meta. torne en 

consideración las siguientes ventajas competitivas . 

., Posición geográfica. se localiza totalmente cerca para transportar con facilidad el 

producto. sin menospreciar la ventaja del costo. principal objetivo de la venta. 

;;. Volumen y crecimiento del mercado, en los últimos años a tenido un crecimiento promedio 

de un 2% anual. 

2
' La clave del comercio 
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:,. Los hábitos de compra y consumo, lo respalda la calidad y certificación con que se 

produce, además que el clima fria con el que cuenta Ja parte norte del pals es favorable 

para su consumo. 

;... El esquema de comercialización, que se tomara será por medio de un distribuidor para 

colocarlo finalmente al consumidor final. Esl'a es una manera notable de no incrementar 

los costos para el consumidor final, pues se eliminan muchos intermediarios. 

Comerclalizadora de Café Cl!gánlco 
"EL Sabor por lo Nuestro. S A de C V' 

Distribuidor Conmn:Jal en el Mercado Mata 
C.M INCORPOOATED 

ConsITTidor Final 

;... La forma de pago comercial, no tomara ningún problema pues el pals cuenta con una 

economla estable. 

;... El contar con Ja certificación de producto Orgánico tiene reconocimiento y facilidad para 

colocarlo en el mercado. 

4.5 Canales de Distribución 

El canal de distribución que se emplee para la exportación es sumamente importante, pues se 

dice que influye mucho en el éxito o fracaso del producto. 

Actualmente se conocen nueve formas de canales de distribución, las cuales se mencionan a 

continuación: 
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A. Venta directa por agentes de Viajes. Se emplea básicamente un agenle que actúa 

como vendedor especialista en el ramo pues domina las caracterlsticas, ventajas y 

def1cienc1as del producto. 

B. Distribuidores. Una de las más completas formas de hacer llegar la producción al 

extranjero, es por medio de una empresa que cuente con almacenes, vendedores y algunas 

veces hasta tiendas propias. 

Esta modalidad de distribución es la que se pretende abarcar para distribuir el Café Orgánico, 

pues se entregará directamente al distribuidor y él se encargará de comercializarlo en los 

supermercados para ser consumido por clientes compradores de café orgánico. 

C. Representantes. Casi siempre se le compra aun distribuidor en pequeño y opera a 

base de comisiones. Las ventajas sallan a la vista, pues no se requiere inversión y se cuenta 

técnicamente con aquella persona que conoce el mercado. Sin embargo, la venta en su 

totalidad queda en manos del representante. 

D. Corredor o broker. Es posible manejar la exportación por medio de un corredor que 

básicamente pone en contacto al exportador y al importador. El broker tiene contacto directo 

con el productor y el consumidor; trabaja por comisión y promueve generalmente diversas 

lineas en varios mercados. 

F. Comisionista. "En esta distribución, el comerciante compra al industrial por su propia 

cuenta y para un cliente extranjero en particular, al que le cobra una comisión. 

Las caracterlsticas especiales de este canal indican que no es necesaria la inversión, los 

riesgos para el producto son mlnimos y no existen tampoco problemas de empaque, 

embarque y documentación; sin embargo, no puede considerarse realmente como una 

exportación, pues la venta se efectúa en el mercado interno. Por otra parte existen riesgos 

para la marca, la imagen y los precios del producto. 

G. Consorcio o cooperativa de exportación. Básicamente estudia los mercados y vende 

a nombre de los socios, cuenta con la ventaja de ser el canal ideal para una pequeña 
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compañia sin experiencia ni capital, pero carece de vendedores, almacenes y sobre todo un 

control detallado de calidad."26 

H. Empresa de comercio exterior. Es una empresa especializada en comercio exterior 

sobre la cual delegue todos los problemas de exportación. Esta empresa comisionista vende 

al importador por cuenta y riesgo del productor; sus operaciones son de bajo costo para la 

persona que desea exportar y ésta cuenta con una información sobre Jos mercados 

mundiales, asl como con la Orientación necesaria en cada etapa de la exportación. 

J. Sucursal. Cuando las exportaciones alcanzan un grado de madurez en los mercados 

extranjeros es conveniente establecer oficinas en los paises importadores. pues se requieren 

servicios, almacenamiento, entrenamiento y control directo sobre la exportación. 

J. Centros de almacenamiento. Se forma un grupo de exportadores que contratan una 

bodega en el pals importador, para tener de esa manera una disponibilidad inmediata de sus 

productos, cubriendo rápidamente cualquier demanda. 

4.6 Determinación del precio de Exportación e lncoterms 

La determinación del precio de exportación será determinada con base a los costos (costing), 

que implica incluir todas las erogaciones hasta llegar a un punto de entrega/recepción 

convenida con el importador. 

Se compra el café cereza ya certificado por la empresa" OCIA lnternational", se da a maquilar 

los procesos de tostado y molido. 

En la empresa solo se realiza el envasado, etiquetado y embalado del producto. 

Se presenta a continuación el precio de venta del producto: 

?b La clave del corncrcio Bnncome>.1. México de 2000 
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"B Siibar por/o~ .5A deCV." 
Dalenrinaclcin del precio de venta de café orgánico 

Unidad de Mldlda 

Concepto 

~ra de café cereza 
11/aquila (Tostado y ITTJlido) 
ENVASE Y ENEAi.AJE 
Envase 

llfenode aira 
Indirectos 

Etiquetado 
l\fenode aira 
Indirectos 

En1Jaque 
l\fenodeaira 
Indirectos 

0.07 
0.15 

0.19 
0.76 

1 Kg. 

0.22 

0.95 

0.45 
0.05--

0.40 
Costo Total 

Porcentaje de Utilidad 
Mlrgen de Utilidad 

Venta en Kgs. 
Total de Venta 

Precio EXY«llks 

Costo 

1.30 
4.16 
1.62 

7.08 
0.67 
4.72 

11.80 

3.312 
39,081.60 

Se toma en cuenta con el incoterms de Exworks que implica entregar la mercancla en punto 

de origen, es decir en la propia planta de café orgánico. 

4.7 Recursos de la Mercadotecnia Internacional 

La forma de promover el Café Orgánico será por medio de: Las ferias internacionales. 

Las ferias internacionales son eventos que tienen un programa y un lugar para realizarse en 

forma periódica con el fin de reunir a expositores, oferentes, demandantes y observadores, 

pueden ser especializados en un sector o plurisectoriales. Su objetivo principal es mostrar los 

avances, caracterlsticas de productos y servicios. 
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En este caso, con apoyo de FEMEX, asistirá la empresa a una de estas ferias, exposiciones 

ofreciendo el café orgánico para degustación en el stand. 

"Los puntos a evaluar en la participación de una feria, son tener capacidad de producción y/o 

abastecimiento, integrar la oferta exportable, capacitación al personal; lista de precios y 

capacidad para cotizar, contar con un material de apoyo promocional: catálogos, muestras, 

videos, folletos, otros.27 

Afortunadamente para dar a conocer el Café Orgánico como marca registrada, se puede 

promocionar en cualquier tipo de evento y para ello abordo a continuación: 

Las muestras del Café Orgánico forman parte de la promoción al cliente el cual será un punto 

de apoyo para las ventas nacionales como extranjeras, son la parte más representativa de los 

productos que se ofrece al comprador y reflejan la imagen de la compañia. el que las 

muestras se den a conocer oportunamente al cliente significará mucho para el desarrollo de 

las exportaciones. 

4.8 LOGISTICA DE EXPORTACION 

En la actualidad se necesita de un gran esfuerzo por parte del exportador para cumplir con la 

ardua tarea de llevar acabo la Loglstica de Exportación, es decir es responsable del conjunto 

de actividades que le permitan hacer llegar el producto a manos del consumidor final en: 

1. Optimas condiciones. ( Envase y Embalaje) 

2. En el lugar y fecha prometida, y ( Transporte y Distribución) 

3. Al menor costo posible. 

"En muchos paises, se han promulgado recientemente reglamentos sobre el etiquetado, el 

marcaje, el envase y el embalaje de las mercanclas. Generalmente un producto está 

acondicionado para su transporte y venta por tres tipos de protección: 

a) El envase, que es la protección individual de cada producto y tiene como objetivo 

principal el de servir como elemento publicitario. 

La clave de comercio. Bancomexl. Mf:\ico 2000 
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Para la exportación de Café Orgánico se utiliza como envase una bolsa de plástico llamada 

polipapel reforzada decorada con bellos colores de presentación, con peso de un Kilogramo. 

Como anotación la presentación del producto o etiqueta debe proporcionar al consumidor 

los datos esenciales sobre el contenido del envase y estar de acuerdo con la legislación 

vigente en el mercado estadounidense. Las legislaciones que rigen esta materia suelen exigir 

que figuren en la etiqueta: Nombre y dirección del fabricante, descripción clara de la 

composición del producto, el peso, tiempo durante el cual se puede utilizar el producto, 

condiciones de conservación requeridas una vez abierto el envase, instrucciones de 

preparación, Quejas y sugerencias. código de barras, marca Registrada, lugar de origen, 

modo de preparación, registro de cámara."28 

b) El empaque, que es la protección flsica de los productos desde su punto de origen hasta 

su punto final de destino por ejemplo para la ocasión se tomará cajas de cartón reforzadas 

con grapas y medidas de 41 x 37 cm con 32 cm de altura, y capacidad de 36 kgs y llevara 

como descripción, todas las especificaciones necesarias a fin de proteger los productos 

contra los cambios de clima. operaciones de carga y descarga, etc. Las regulaciones sobre el 

marcaje imponen los siguientes requisitos: 

Marcar los caracteres de tamaño sobre el reglamentario, en la parte exterior del embalaje 

utilizado para el transporte, el paso bruto, el peso neto, marcan los números de serie y 

factura, las instrucciones del tránsito, nombre del pals de origen, dirección del fabricante o del 

importador. instrucciones para la manipulación del embalaje en los idiomas del pals 

exportador e importador, señalar los peligros inherentes al transporte. 

c) El embalaje, "que es aquella protección adicional que cubre al empaque, teniendo como 

objetivo el asegurar y evitar su deterioro durante su transporte. Como ejemplo de embalaje, se 

tiene los flejes metálicos y las jaulas de madera". 11 En este caso práctico no se utilizara. 

d) Transporte, el transporte es tradicionalmente el costo más fuerte dentro de la loglstica y 

operación del comercio internacional, es por ello que hay que realizar una buena selección del 

medio y el modo de transportación". Se puede describir al transporte como la vía por la cual 

:i f\1crcado H. Sal\'ador Comercio !nicrnncional 11 
Ed. Llmusa Ano 1999 Cuana Edic. 
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realizara el recorrido las mercanclas o productos a su lugar de destino. De los cuales 

podemos mencionar como medios: Al marltimo, Aéreo, y Terrestre, aqul depende de muchas 

circunstancias el lugar y momento adecuado y con la calidad original pactada con el 

comprador, pues le da relevancia al concepto de Costo Total. 

El transporte a utilizar depende mucho de la cantidad de producto, pues si son menos de 

1000 Kg de Café Organice son transportadas por vla aérea, en caso contrario si rebasa de 

esta cantidad lo mas conveniente es tomar la vla marltima. · 

Supongamos que el pedido hecho por la distribuidora es de 3,312 Kgs. que corresponde a 92 

Cajas, el incoterms que se llevara acabo es Exworks es decir en punto de origen, los gastos 

que origine el traslado del producto corren a cargo del importador. Como exportador solo me 

limito a entregar la mercancla en buen estado y debidamente envasado y embalada en mi 

propio establecimiento, a menos que acuerde con el importador hacer el contrato con el 

transportista o almacenar la mercancla al contenedor, aclarando que los gastos que se 

contraigan serán por su cuenta. 

4.9 Formas de pago Internacional 

Existen diferentes formas de pago que se utilizan en el Comercio Internacional, sin embargo 

hay que tomar en consideración ciertos factores tanto internos como externos para el mejor 

éxito de pago oportuno por parte de nuestro cliente: y bien el Grado de confianza que se 

tenga con el cliente, experiencia en sus relaciones, montos y divisa de la operación, lapso de 

pago, otorgamiento de crédito, naturaleza de la mercancla, y loglstica en la operación, riesgos 

pals/ estabilidad polltica y social de los paises de las partes, grado de desarrollo de los 

sistemas financieros, riesgos de devaluaciones (depreciaciones), y control de cambios, son de 

alguna manera factores muy importantes que deben de tomarse en cuenta. 

A continuación se describen las formas de pago que existen: 
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", Pago por adelantado, es la forma más segura para el exportador; sin embargo para las 

operaciones de grandes volúmenes no es generalmente aceptado al representar un riesgo 

máximo para el comprador. 

", Carta de crédito o crédito documentar/o. es una modalidad de pago internacional y se 

define como una orden condicionada de pago que recibe un banco emisor; la cual consiste 

en pagar a un beneficiario. A través de un banco corresponsal. por cuenta y orden de un 

ordenante contra la presentación de documentos especificados o de la mercancia. que 

certifiquen la venta. embarque. calidad. cantidad y demás condiciones de la mercancla o del 

servicio realizado. 

También se puede entender como: compromiso mediante el cual un banco por cuenta y orden 

del comprador se obliga a apagar a un vendedor determinada cantidad de dinero, contra la 

entrega y cumplimiento de ciertos documentos y ciertas instrucciones. 

Las cartas de crédito internacionales, se regulan parla Cámara de Comercio Internacional CC/ 

(Interno Chamber of Commerce). con sede en Parls. 

En México para las cartas de crédito internacionales. la Ley General de Titules y Operaciones 

de Crédito y la ley de Instituciones de Crédito. son supletorias de la UCP-500. 

Designaciones: 

, Oficiales: carta de crédito y/o crédito documentario 

Las partes que intervienen: 

;. ·Ordenan!~, cómprado·r o Importador 

, Banco emÍs~r 
· Be~eficlário, vendedor o exportador 

·~·~daUd~des' de . cara de crédito tales como: revocables. irrevocables. 

confirmadas.' notificadas, 'a ¡~ vi~t~: efo: . 

Las. cartas d~ ~rédito r~p~e~ei)ta~ ~nd
0

de Íós modelos más seguros para las exportaciones. 



, Abono en cuenta o Orden de Pago, se requiere que el exportador cuente con una cuenta 

de cheques. de inversión o tarjeta de crédito en dólares americanos o en moneda dura; sin 

embargo, es un relativo riesgo, ya que en algunos paises se permite el depósito y el retiro de 

dinero al comprador. 

, Transferencia electrónica bancaria, se requiere de una excelente infraestructura por 

parte del exportador. Existen muchas variantes de esta forma de operar, por lo que es 

aconsejable consultar al banco de preferencia. Actualmente se está empleando cada día más 

por la dinámica del comercio exterior • 

., Giro o Crédito Nominal, es una forma relativamente segura que se puede realizar a 

través de un banco u otra institución (ejemplo: telégrafo): sin embargo, existe el inconveniente 

que usualmente la entidad emisora fija un tipo de cambio no muy favorecedor para el 

exportador. 

, Letras de Cambio a la Vista (incluidos los cheques), se requiere mucha confianza entre las 

partes para emplearlos y cuando se emplea se usa un respaldo colateral. 

, Letras de Cambio al Vencimiento. (incluidos los cheques), de mayor riesgo que el punto 

anterior, ya que se deja de transcurrir un lapso para cobrar (ejemplo: 30, 60, 90 días) 

, Trueque. pensando en forma global, este medio se utiliza en gran parte del comercio 

internacional. Forman parte de la operación los contratos muy detallados y compañlas 

inspectoras 

' A consignación, un método no muy recomendable a menos que exista gran confianza 

entre las partes y excelentes controles de inventarios. Implica también procesos aduanales 

especiales. 

La forma de pago a ocupar para este plan de trabajo se describe como sigue: 

Al realizar la venta, el comprador tendrá que depositar por via transferencia electrónica el 60 

por ciento de la operación por adelantado, el 20 por ciento por vía transferencia cuando se 

entregue la mercancla y el resto 20 dlas después de haber recibido mercancía Cabe señalar 

que el costo de transportación corre a cargo del importador. 



CONCLUSIONES 

En base al estudio realizado se concluye que la empresa "El Sabor por lo Nuestro, S. A. de 

·c. V.", cuenta con los medios necesarios para iniciar sus operaciones con mira exportadora 

hacia EEUU, un pals altamente desarrollado . 

. Cabe señalar que el papel que desempeñe con sus clientes. le abrirá paso ante un mercado 

con~u,;,ldor de Café Orgánico. Por consecuencia se debe mantener una relación estrecha y 

·de equipo en toda la organización, cuidando siempre que compra-venta del bien sea 

ámlstosa en todos sus sentidos. Y analizando cuidadosamente de que si se tiene mayores 

proyecciones de venta obviamente la empresa crecerá, y con ello se logrará un mejor 

bienestar para los empleados que laboran en ella. 

· Es importante tomar en las manos este gran reto de conocer como una empresa puede ser 

competitiva en el plano internacional. 
; '.' ··'5''· 

L ·;~IJí,unto donde se involucra el contador para un plan de negocios, no es solamente del 

. :·a¿p~cío financiero, pues de alguna manera los cambios en la globalización lo afectan por i -, ', . 
• 'eride'Ém la realización de sus funciones. r· 

'·;ct~~6~\1Jnos cuantos años atrás el contador público solo se limitaba a generar información 

fln~ri~iera, sin embargo hoy en dla su función se ha visto modificada. pues el avance de la 

tecnologla ha permitido que la Información financiera sea automatizada con ello da resultado 

a una Información clara, precisa, de manera fácil y rápida, por lo que hay oportunidad para 

desempeñar una visualización de eventos a fUturos y buscar mejores alternativas para el 

mejoramiento diario de la organización. 

La creatividad es una herramienta muy preciada del ser humano que da pauta a cambios 

constantes en todas las situaciones laborales. sociales. legales. económicos. etc. 



Es fundamental darnos cuenta que frente a cambios sociales y laborales tan grandes como 

la globalización, dan pauta a nuevas formas de producción y comercialización, cambios de 

estructuras ante organizaciones mexicanas, cambio de tecnologla, nuevos ideales 

empresariales, etc. que deben afectar la ruta del bien a exportar. 

Por otro lado conocer el plan de negocios para exportación dentro de la carrera del contador, 

nos permite tener una visión más clara de los resultados que desea la empresa, esto nos 

obliga a analizar cada uno de los puntos crltlcos cuando se presente la oportunidad de 

exportar. El enfoque de las principales áreas se darla en la Contabilidad General, Finanzas 

e lmpuestós. 

,, 
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Remn9!1te 1 

'El SUar por lo N-. llJ.de C.V' 
Am.polu No. 1030 Pr1cc. La Finca 

"EL .SAIOR '°R LO NUESTRO . .S.A. DE C.V." 
AMAl'OLM Nt. IOIO PIACC. LA PINCA 

ANEXO 

QX., ALTA WTA 
cotDOV A, \lllACIUZ 
MIXICO C.P. tOlO 

Lista dt Empeque 

on1.,11111no 

C.M. INCORPORED 
ST. M<ldlloon 2392 

TILI. ll 100 Zllt IOO 
'AX (271) 47 111 

u.e SPNHOZ27Nil 

1 

Col Aha V111t11 Conj,,.1, v .. 1cruz C.P. 94510 Seettle, Wastungton 

Ttll. 211628815532745 98121 U.S.A 
Tell. 1206) 448 97 52 

RFC SPN 960227 NS2 Fax 443 97 23 
No De Ca¡as Emoa1a¡e Oescnpc¡On de la Mercancia Peso BMo Vaior 

92 Ca¡as de Canon Conogado Mediana! que 3,312 
conbeoe cada una -1§_ bolsas de ....L Kg 
de Cale Organice Tostado y Mólldo 

¡ FLETES GASTOS SEGURO 

1 A5egurada por AJG Uruoo y 

1 
Desanollc S A Polua No DM·14 

PAGADOS POR COBRAR PAGADOS ?OR COBRAR 
lr.strucciones Ac1ciona1es 

An9X81 fecha. non:.hre y fuma de recibido 

DecJaro ba¡o protesta de decir verdad que el pese totai ae la merr-..ancia es de 3.312 Kgs de Cale Or¡arui:c 

Tomd:i y M6bdo. y se eocuenuan deb1damenttt empacado en 92 Ca¡u de Canon Com.igado Media.no 

y cootlene todas lu espet'lficaiones necesanu para su trulado 
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SECRETARIA DE AGRICULTURA GANADERIA Y DESARROLLO RURAL 
Dl~:CCION GENE•AL DE SANIDAD VEGETAL 

CERTIFICADO FITOSANITAlllO INTEllNACIONAL 
:: ·" ::~1i~·.: º"' ~·::·.":e"'"· ;,t =~e·:::,..,:·:),.., .. ,~ .... :t •;:· 

A LA ORGANIZACION DE PROTECCION ':QIANITARIA DE. 

SfCtr.0:.1. ='E ACl.-•":~l1.,.u . 
CO.WOl'A, VlkACRl"Z 

GANAO[C'. :/E~An::LLC lti..iu. 

C!lnl'ICACION 

ANEXO 

NO, 4422/7329 

Po:le'P't"W'le~~~=Ol.~C'.::~"'':l':!tr-OJ:IOS~''!Jlt'S~Q\O:Cl'ITv:>:~ i.."IO"lnst~!:Ql"QOC:oieooe1.~X::r"C1tr.-:f'dr-~'C1 

X>ee"'"'1 • ~ :~:· 1t1~ :>e :io;c. oe c~f"'·~ , ti=:-:··:~r·t> o~ ~ !":I co09=1 ~-....:•.-::: , ~ ::r~: ~Je :..':'::r- : c. 
:ice-~ ... :<"'~ ,.~ .. '71Cl ··~-·<ei,,... :>:lt l'"'[Q"OCXf 

25/09/00 Ol/I01vv COltllOVA, VERACl.UZ 

2.t-¡(•.•:•! • ~.;,:c-:;·0t. :h :.•:.-:;·:.:-:; J "'C'.•:•: • :io":CCIQ,,; OECLA~.4.:0S i:lf .. OOir,ATAAIO 
11 E!. SA30P. POR LO s:·rsrr.v. S.A.D:: C,\111 C.h ¡;;coRPORATED 
A.'~:.POLAS S, 1030 FR.;CC, LA f!SC!. Si ~.>Jl!SOS 2393 SEATTLE ~ASH!SGTOS 

CAFE ORG~~ICO .':·oL!D(I j, JIZ. KG5, 
·! ·.o~ .. 'i-·~·f¿;;:-... 1:: :t~:..:·==-• .r. •• --.. 2~- -·-··-···-----,-~_,GAi:::-;c:~. 

CAfEiAL ORG/~::co CORDO\'..\ \'ERACRL'Z 

TRATAMIENTO DE DESINFECCION O DESINFESTACION 

17. DECLARACION ADICIONAL 

GTE. CERTIFICACIO~ 
PA.':ELA OLI'.'ARES Rl'IZ 

/ 
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