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INTRODUCCION

El presente trabajo tiene por objeto dar a conocer los aspectos mas importantes que se
deben considerar para la exportacién de mercancias, con el Unico propésito de que sirva
como un manual para entender el procedimiento que se puede seguir en el momento que se
opte por exportar cualquier producto.

De una manera clara se tratan de explicar los conceptos mas utilizados en el comercio
exterior, sin embargo, se considerd indispensable hacer una sintesis sobre los aspectos de
comercio exterior en México tales como politicas de comercio exterior, balanza de pagos,
globalizacion y exportaciones mexicanas que sin duda no ayudan a entender cuales son los
principales aspectos de la economia mexicana a nivel internacional.

Es importante reiterar que este trabajo solo considera los aspectos mas importantes que
pueden ser utilizados durante el proceso de exportacidn, asi como los conceptos basicos que
se deben conocer, por tal motivo en los Capitulos Il y Il se refieren a este tipo de conceptos.

Por ofra parte, el Capitulo IV se puede considerar como la parte medular de este trabajo ya
que mediante un caso practico se tratan de tocar todos y cada uno de los aspeclos tedricos
utilizados durante los primeros tres Capitulos. Dicho caso préctico tiene por objeto saber que
tan factible es poder exportar el producto que se esta analizando.

No obstante lo complejo de esta materia, se ha puesto especial atencion en tratar de lograr

un texto en lenguaje sencillo que no sea accesible tnicamente para los especialistas de la
materia.



CAPITULO 1
CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR

La aparicién del comercio Internacional no coincide con su normatividad no obstante que en
legislaciones muy antiguas y aun en el mismo Derecho Romano, se encuentran normas
aplicables al comercio, no es sino hasta la Edad Media cuando, a merced del florecimiento
comercial producido por las Cruzadas, surge la creacion de normas mercantiles.

El desarrollo de la clase de los mercaderes agrupados en gremios, origind la creacion de

Tribunales, destinados a dirimir los conflictos que con motivo de la actividad mercantil se
suscitaban.,

Las resoluciones de dichos Tribunales fueron creando paulatinamente un derecho de origen
consuetudinario, (nacido de los usos y costumbres de los mercaderes). Las mencionadas
resoluciones que no eran sino fallos emitidos por los Tribunales, se conservaron y
recopilaron, naclendo asi los estatutos u ordenanzas, dichos estatutos fueron verdaderas

normas de derecho que, una vez dictados se aplicaron para resolver las controversias entre
comerciantes.

El comercio internacional se da debido a la especializacion, esto es que cada pais tiene una
habilidad y aptitud para crear diferentes productos, esto hace que cada pais se dedique a
hacer lo mejor que pueda hacer y en lo que tenga una mayor ventaja; ademas es mejor que
un lugar produzca un articulo del cual ya tenga toda la infraestructura para su elaboracion,
pues esto reduciria el costo del producto. EI comercio internacional también nos permite el
tener el acceso a otra variedad de productos de otros paises.

Para poder tener ganancias en un intercambio comercial tenemos que analizar las siguientes
ventajas:



Ventaja absoluta; esto es que un pais tenga la mejor aptitud, capacidad y habilidad para la
creacion de un producto o servicio, de hecho por estas mismas causas casi no tiene
competencia.

Ventaja_comparativa: ésta se obtiene comparando calidad, precio, capacidad de
produccion, etc., de dos o mas paises con relacion a un producto o servicio de caracteristicas
semejantes y en el cual su costo de oportunidad sea el menor. Bien, aqui se entiende que el
costo de oportunidad es que se tiene que perder o renunciar a algo por ganar otra cosa.

Algo de suma importancia, es que la ventaja comparativa se debe a que pueden existir
diferencias tecnolégicas o de factores como: clima, suelo, capital, mano de obra o trabajo; y
debido a esto se concluye el porqué y en que, cada pais tiene una ventaja comparativa con
relacion a otro. Esto obviamente repercute en la oferta y demanda de cada pais en relacién a
un producto o servicio y a su veza su precio, ya que si un pais no cuenta con el beneficio
de tecnologia o de los factores que antes se mencionan, requerird demandar el producto o
servicio a otro pals que si cuente con estas ventajas, por lo tanto, el pals vendedor se vera
beneficiado de esta situacién y el pais comprador a pesar de satisfacer su necesidad, su
retribucion se vera disminuida.

Sin duda alguna las integraciones o tratados acarrean muchos beneficios pero por otro lado
se debe de trabajar en innumerables aspectos antes y aun después de que esta se realice,
es un trabajo intenso y prolongado. Estas integraciones se caracterizan por instrumentos o
mecanismos que les permiten tratamientos diferenciales tales como:

a) Amplio abanico de aranceles y otras medidas no arancelarias.

b) El comercio internacional permite intercambiar bienes pero no desplazarse los factores
productivos (trabajo y capital) de un pais a otro.

¢) Los palses pueden adoptar politicas industriales, tecnolégicas de competencia, etc. Es
decir politicas microeconémicas con frecuentes repercusiones internacionales.

d) Los estados adoptan regimenes cambiarios que les posibilitan en mayor o en menor
medida compromisos o alleraciones de sus paridades.



e) Los paises pueden adoptar politicas monetarias y fiscales con efectos internos y
externos.

De tal manera las barreras comerciales, limitaciones a los movimientos de factores, politicas
microecondmicas industriales, alteraciones de los tipos de cambio y politicas
macroecondmicos auténomas, todo ello establece diferencias respecto a lo que seria una
economia mundial integrada. La integracién econémica es un proceso mediante el cual los
paises van eliminando esas caracteristicas diferenciales para de esta manera lograr una
economia mundial integrada.

Tales son los casos de ta CEE creada por el tratado de Roma de 1957, EI NAFTA (North
América Free Trade Area) denominado asimismo TLC ratificado en 1993, y el Mercado
Comln de América de! Sur MERCOSUR creado por el tratado de Asuncién de 1991 y
ratificado por el protocolo de OURO PRETO de 1994. Es muy cierto que en la medida en
que se reduzcan las trabas al comercio entre los paises miembros de un érea libre de
comercio 0 una unién aduanera cabe esperar que se incrementen los flujos_ comerciales

entre ellos, esto en principio generara las ganancias tipicamente asociadas al comercio
internacional.



1.1 POLITICAS DE COMERCIO EXTERIOR EN MEXICO

La politica comercial se entiende como un conjunto de normas o reglas que deben cumplir
los paises que incursionan sus productos en mercados diferentes al suyo, y esto se hace a
manera de proteger los productos similares del propio mercado.

Una de estas normas, es el pago del arancel, que es un impuesto que recae en el producto a
exportar y que por lo tanto, encarece al mismo, permitiendo asi ser mas competitivos los
productos similares elaborados en el mercado nacional, (esta es una forma de proteger y
beneficiar a los productores nacionales), pero a su vez, esto afectara al consumidor, ya que
éste estd dispuesto a pagar el precio mundial del producto, mas no su arancel, por lo que

opta por adquirir otros productos que tal vez al 100% no satisfagan sus necesidades o
expectativas.

Otra norma son las restricciones cuantitativas, como las cuotas que son aquellas en las que
un pais fija el maximo volumen a importar de un producto, con el consentimiento de los
exportadores. Estas limitaciones cuantitativas han propiciado el hecho de que muchas
empresas han optado por ubicar otras de sus empresas que produzcan el mismo producto,
pero no en el pals de su residencia, sino en otros paises (en los mismos que plasman la
limitacion cuantitativa), lo que ha dado por resultado, el beneficio de la gente que radica en
dicho pais en relacién a que se abren fuentes de trabajo, pero a su vez perjudica, ya que
ocasiona una pérdida del control nacional, ademas de crear un sentimiento de venta del pais.

También se crean otro tipo de barreras; las no arancelarias que también favorecen a los
productores nacionales, como ejemplos de estas barreras son: certificacién de la calidad,
normas burocréticas (como las que continuamente se presentan en las aduanas), las
politicas de compras publicas, etc. como antes se menciona este tipo de barreras tanto
arancelarias como no arancelarias tienen la misma intencién: proteger y apoyar a los
productores nacionales.



Es importante el proteccionismo, ya que esto dara como resultado actividades en sectores
para la obtencion de rentas econdmicas por ejemplo: la proteccién a una industria naciente
que se encuentra en desventaja, con relacién a otras empresas ya maduras.

“Dentro del Plan Nacional de Desarrollo 1995-2000, en el cual se fijan los objetivos y
estrategias que norman las politicas sectoriales de los programas nacionales, el Ejecutivo
Federal, a través de la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, presenta el Programa
de Politica Industrial y Comercio Exterior,

La politica de negociaciones comerciales internacionales constituye un pilar en la estrategia
para ampliar y mejorar el acceso de los productos nacionales a los mercados externos,
permitir obtener reciprocidad a los procesos de liberalizacion comercial, reducir la
vulnerabilidad de nuestros socios comerciales y fomentar los flujos de inversidn extranjera
directa hacia México.

Uno de los aspectos prioritarios de la politica de negociaciones comerciales internacionales
es la diversificacién del comercio. Hoy en dia, cerca del 90% de las exportaciones no
petroleras de México se destinan a Estados Unidos y Canad4. América Latina representa un
mercado potencial de alrededor de 440 millones de consumidores”.!

© e, lilana Camari!lo Rojas, Tratados de Libre Comercio suscritos por México. P, 14,



1.2 BALANZA DE PAGOS

Para comenzar a hablar sobre este tema es importante tener la conceptualizacién de lo que
es |la Balanza de Pagos, para esto podemos tomar la definicidn que nos da Arturo Ortiz
Wadgymar en su libro Introduccién al Comercio Exterior de México, en donde nos dice que *
La balanza de pagos de cualquier pais puede definirse como el registro sistemético de las
transacciones comerciales realizadas entre los residentes de un pais frente al resto del
mundo, en un periodo determinado, normalmente un afio".?

La balanza de pagos, siguiendo la conceptualizacién anterior, podemos decir que es el
documento que nos muestra las entradas y salidas de divisas det pals ya sea por concepto
de transacciones comerciales, prestacion de servicios 6 movimientos de capital.

La balanza de pagos es fundamental en el ambito de la economia de un pals. Las
magnitudes que alcanzan sus cuentas principales son objeto de culdadosos estudios. La
balanza de pagos constituye un instrumento de observacion sistematica y andlisis no solo por
los economistas y los agentes que estan relacionados con las transacciones internacionales,
la balanza de pagos es objeto de andlisis por los gobiernos nacionales y del exterior, asi
como también por los grandes inversionistas que participan a escala mundial de una manera
especialmente dindmica en la globalizacidn de los capitales,

Las principales cuentas que integran la balanza de pagos son las sigulentes:

1. Cuenta Corriente

2. Cuenta de Capitales

3. Variacion de la Reserva del Banco Central
4. Cuentas de Ajuste

1. Cuenta Corriente. En esta cuenta se registran los ingresos por la exportacion de bienes y
servicios que realiza un pais con el exterior, asi como por los egresos derivados por la

20rtiz Wadgymar Arturo, Introduccidn al Comercio Exterior en México, 28, Edicion,




importacion de bienes y servicios. Esto significa que la Cuenta Corriente registra la entrada y
salida de divisas por concepto de las transacciones de mercanclas y servicios y se integra
también por otras cuentas de gran importancia que son:

a) Balanza Comercial
b) Balanza de Servicios

a) Balanza Comercial. En esta se registra la salida de divisas por las compras de mercancia
que los residentes de un pals hacen con el resto del mundo, estas transacciones se conocen
como importaciones; en esta también se registra la entrada de divisas por concepto de las
mercancias que las empresas residentes en un pais venden al resto del mundo, éstas se
conocen como exportaciones.

La diferencia entre las exportaciones y las importaciones es el resultados de la Balanza

Comercial y éste puede tener dos signos distintos, es decir dos significados diferentes, que
son;

» Si las exportaciones son mayores que las importaciones, se dice que el pais tiene un
superavit en la Balanza Comercial.

« §i las importaciones son mayores que las exportaciones, esto indica que el pais tiene
déficit en la Balanza Comercial.

Estos resultados indican diferentes situaciones de la Balanza Comercial y se considera dificil
que esta se mantenga en una posicion de equilibrio. Los déficit en la Balanza Comercial son
los que normalmente indican desequilibrio y pueden alcanzar situaciones de gran
inestabilidad y riesgo debido a las magnitudes que puede alcanzar esta variable.

10



b) Balanza de Servicios, Esta se subdivide en:

Servicios Factoriales. Esta se integra principalmente por los ingresos y egresos de divisas
por concepto de intereses de deuda externa publica y privada y, en menor cantidad, por las
utilidades remitidas por las empresas con inversion extranjera directa.

Servicios No Factoriales. Esta se integra por los ingresos y egresos de divisas por
concepto de Turismo, Transacciones Fronterizas principalmente y pasajes o transportes
internacionales principalmente.

Transferencias. Se refiere a los donativos internacionales y regalos de los residentes de un
pais al extranjero.

La diferencia entre las exportaciones y las importaciones de bienes y servicios es el saldo en
la Cuenta Corriente; si la importacion es mayor que la exportacion, el saldo es deficitario; por
el contrario, si 1a exportacion de mercancias y servicios es mayor que la importacion se dice
que el resultado es superavit.

El déficit en Cuenta Corriente de un pals se financia con la Cuenta de Capitales, esto quiere
decir que, el exceso de importacion de bienes y servicios se compensa con deuda en el
mercado financiero internacional. E! saldo favorable en la Cuenta Corriente, es decir, el
superavit, significar prestar o financiar al resto del mundo.

2, Cuenta de Capitales. En ésta se registra principalmente la inversion extranjera directa, la
inversién de cartera como se le conoce de manera comun y que se refiere a la inversion
financiera y los créditos al sector publico y privado que permiten el exceso de importaciones
de mercancias y servicios. De igua! forma, se registran las amortizaciones de la deuda
externa. Esta cuenta, en su conjunto, es de gran trascendencia debido a que su situacién
estd en relacion directa a los requerimientos de los desequilibrios de la cuenta corriente asi
como a la necesidad de incrementar la Reserva del Banco Central.

1



3. Variacion de la Reserva del Banco Central. Este renglén representa el resultado final de
la Balanza de Pagos, puede tener saldo positive o negativo. Es importante sefalar que
generalmente los créditos contratados han permitido aumentar la Reserva Internacional de
Divisas de! Banco Central. Sin embargo, en época de crisis financiera la reserva disminuye
debido principalmente a la salida de divisas que se generan con motivo de los ataques
especulativos que implica un proceso devaluatorio de la moneda.

Cuentas de Ajuste. Estos renglones de |la Balanza de Pagos se refieren basicamente a la de
Errores y Omisiones y a las fluctuaciones en la posicién de metales por el Banco Central y se
utilizan para nivelar de forma contable el estado financiero denominado Balanza de Pagos.?

3 1lc. Mario Rivero Calderdn, Material de apoyo para la Licenciatura en Comercio Exterior, Escuela Superior de
Comercio y Administracidn, IPN,
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1.3 MEXICO Y LA GLOBALIZACION

En los ultimos 50 arios, el aumento del comercio internacional, los acontecimientos en los
mercados internacionales financieros, la division internacional del trabajo y la distribucién
territorial de la actividad economica, han traido como consecuencia la actual situacion
econdmica internacional derivando asi el crecimiento de la globalizacidn.

“Existen tres causas para que se de la globalizacion:

o La aceleracion de los ritmos de apertura economica y de los intercambios de marcancias
y servicios;

« La liberalizacién de los mercados de capitales que ha integrado las plazas financieras y
las bolsas de valores de todo el mundo; y

¢ Larevolucion de las comunicaciones y de la informética.”

Por otra parte, la globalizacién se ha dado bajo una perspectiva sistematica en cuatro fases:

o fFase 1: aguella en la cual no existe ningun problema en la movilidad de factores ni de
productos ya que no existe el comercio internacional, sélo se produce y se vende lo que
necesita ef propio pais.

s Fase 2. ya existen fronteras, solamente que son tan restrictivas que no acceden al paso
de productos a otros paises, por lo tanto no permite que exista comercio internacional.

« Fase 3: ya existe e comercio internacional, pero sdlo en productos con ventajas iguales
de un pais y otro.

e Fase 4. (globalizacion). Hay comercio internacional con dos opciones en cuanto a
produccion; La primera es que una empresa opte por hacer completo un producto ella
sola (desde su material, mano de obra, detalles y término), aunque esto implique una
inversion muy grande. La segunda es poder segmentar su proceso de produccion.
(Requiere de otras empresas para la elaboracién de su producto).

4 Joaquin Estefania, La nueva Economfa, La Globalizacidn, editorial Debate, S.A. Espafia tercera edicidn 1997,
Pag. 14,
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“En esencia, la globalizacién econémica es aquel proceso por el cual las economias
nacionales se integran progresivamente en el marco de la economia internacional, de modo
que su evolucién dependerd cada vez mas de los mercados internacionales y menos de las
politicas econémicas gubernamentales.”

“La globalizacién, que es una fuerza inevitable unida al desarrollo y progreso del
conocimiento humano, no es un fenémeno nuevo. Lo que vemos hoy es sélo una aceleracion
de esta globalizacién debido al rapido avance de la tecnologia. De hecho, la globalizacién
tiene hoy el mismo tipo de impacto que la revolucién industrial tuvo en el siglo XIX.
Incrementa la productividad y la riqueza, pero causa trastornos, cambios y adaptaciones. A
este proceso se le llama a menudo destruccidn creativa. Por esa razdn estamos luchando
para dirigir esta globalizacién de una forma que nos permita obtener sus beneficios y
minimizar los costos.

La globalizacion no se lleva a cabo nada mas asi. Para ayudar a este proceso es necesario
construir una infraestructura institucional y legal sofisticada, mejorar y expandir las
oportunidades educativas, y ampliar los acuerdos comerciales regionales. En la economia
global, a la gente preparada le va bien, pero a la gente sin preparacion no. Por ejemplo, lo
que vemos ahora en Asia, es una transicién un poco dificil a la nueva economia. Los pueblos
asidticos estan tratando de crear sistemas politicos y econdmicos transparentes y abiertos,
desregular las industrias, y disminuir el papel del gobierno en la economia.

Una de las interesantes dindmicas de los afios recientes ha sido el recurso a los acuerdos
regionales. Esto comenzé con la Unién Europea a finales de la década de los 50s. El Tratado
de Libre Comercio (TLC) es evidentemente un ejemplo excelente. Las negociaciones
globales son complejas y toman mucho tiempo. Las negociaciones regionales son mas
faciles porque implican a menos paises y con una relacion mas estrecha. La economia
mundial seguira siendo disefiada por acuerdos regionales de comercio supeditados a las
reglas de la economia global administradas por la Organizacion Mundial de Comercio, el

2 Joaquin Estefanla, La nueva Economia, La Globalizacidn, editorfal Debate, S.A. Espaiia tercera edicién 1997,
Pag. 14,
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Fondo Monetario Internacional y otros organismos multilaterales. De hecho, el camino a la
globalizacién esta en la regionalizacion. Asi pues, la ampliacion del TLC para incluir a mas

paises, y su profundizacién para manejar mas temas sera aiin mas importante para México y
los Estados Unidos.

La Union Europea es un buen modelo de regionalizacién. En la Union Europea, los paises
mas ricos como Alemania y Francia ayudaron a los paises menos desarrollados como
Esparia y Portugal a disminuir ia brecha econmica, a desarrollar su infraestructura y a crear
sistemas educativos competitivos. Ademas, la Unién Europea ha impuesto un requisito
absoluto de que cualquier pais que ingrese a la Union Europea debe ser democratico y
aplicar sus leyes, Nosotros, en el Continente Americano, necesitamos ver esto conforme
avanzamos. Este es un modelo en el que todos Jos paises son democraticos, tienen una
infraestructura sélida e invierten mucho en la educacidén. Un modelo que considera las
normas, y trata no soélo los temas comerciales sino también los asuntos de derechos
laborales, de medio ambiente y otras cuestiones sociales.

Por tltimo, hoy dia existe una enorme distorsion en la economia internacional. Virtualmente
todos los paises del mundo estan luchando por lograr un crecimiento impulsado por las
exportaciones. Evidentemente esto es insostenible porque no todos pueden ser vendedores,
alguien tiene que comprar. Ahora el Gnico comprador es Estados Unidos. La economia de
los Estados Unidos pide prestados mil millones de délares al dia, En algin momento los
estadounidenses tendran que empezar a ahorrar y el resto del mundo tendra que comprar
mas. La leccion es que las grandes economias y los paises en vias de desarrollo necesitan
dirigir sus politicas de desarrollo hacia la creacién de una base que lleve al crecimiento
impulsado por la demanda doméstica,”

En 1983 y derivado de los compromisos que México contrajo con el Fondo Monetario
Internacional en 1982, se inicia un proceso de apertura comercial a cual se le llamo
“racionalizacion de la proteccidn”; esta apertura comercial inicia justificandose como parte de
la estrategia contra la inflacidn, para reestructurar la planta productiva y fomentar las
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exportaciones no petroleras. A partir de 1985 se acelera la apertura comercial y al finalizar el
afio mas de! 80% de las fracciones arancelarias que antes de 1983 requerian de permiso
previo para importar son sustituidos por aranceles los cuales se redujeron a un méximo del
20%. El impacto que causo |a apertura comercial se manifesté de manera inmediata en la
quiebra de pequefias y medianas empresas, las cuales no resistieron la fuerte competencia
externa.

“Para agosto de 1986 México firma el protocolo de adhesién al GATT, el cual tenla como
proposito esencial liberalizar el comercio mundial. México es aceptado como pals en
desarrollo, por lo que tedricamente no tendria que otorgar reciprocidad en las negociaciones
y acuerdos internacionales.

La combinacidn de apertura comercial con estancamiento econémico, inflacién y
depreciacién del tipo de cambio, reducen drasticamente las importaciones y producen un
saldo positivo en la balanza comercial, aunque declinante de 1983 a 1988 con excepcion de
1987 (affo en que nuevamente se devalla el peso), pero esto se neutraliza con los
compromisos de pago de intereses de la deuda extema, dividendos y regalias que mantienen
un raqultico superavit en la cuenta corriente que en 1986 y 1988 se convierten en déficit.*®

“El primer paso para que México avance en sus propositos de una apertura comercial, seria
la negociacién de un tratado comercial con su principal socio (EEUU), para crear una drea de
libre comercio, cuando se inician las negoclaciones con Estados Unidos, este ya tiene
firmado un acuerdo de libre comercio con Canada, esto y la conveniencia de incluir a este

pais en las negociaciones, conduciria finalmente al Tratado de Libre Comercio de América
del Norte (TLCAN).”

* Embajada de los Estados Unidos, Informacién de Fondo. México en el Mundo del Siglo XXI, Clyde Prestowitz
habla sobre globalizacién. www.usembassy-mexico.gov/sibero.html
® Joaquin Flores Paredes, E| Contexto del Comercio Exterior en México: retos y oportunidades en el mercado
9Iobal, en imprenta. México 2000. Pp. 49.

Joaquin Flores Paredes, El Contexto de! Comercio Exterior en México: retos y oportunidades en el mercado
global, en imprenta, México 2000, Pp. 50.
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En América Latina, México ha seguido una estrategia activa de negociaciones que ha
resultado en tratados de libre comercio con: Costa Rica, Chile, Bolivia, Colombia y Venezuela
(G-3); Nicaragua y continua en proceso de negociacion con Guatemala, Honduras y El
Salvador (Tridngulo Norte), con Panama, Ecuador y Perd.

En lo que respecta a Europa, para México, la Unién Europea es su segundo socio comercial
y segunda fuente de inversién extranjera directa. En 1998 el comercio total de México con la
Unién Europea ascendi6 a 15.6 millones de dblares, 12% mas que en 1997.

La Unidn Europea es la primera potencia de comercio, concentra alrededor de la quinta parte
del comercio mundial. Sélo en el tltimo afio, el intercambio de bienes de la zona super6 los
1.8 billones de délares sin contar con el comercio inter comunitario, con exportaciones de
815 millones de ddlares e importaciones de 802 mil millones de délares.

Los cinco palses miembros de la Unién Europea con mayor intercambio comercial
(incluyendo comercio intracomunitario) son: Alemania, Reino Unido, Francia, italia y Holanda.

Recientemente, México firmo su octavo Acuerdo Comercial; Tratado de Libre Comercio Israsf
- México (TLCIM), por el que se apunta, se fortaleceran las relaciones de comercio e
inversién entre ambos paises. Dicho acuerdo -se dice- generara sinergias, ya que como se
conoce, ambos paises tienen tratados de libre comercio con Estados Unidos de Norte
América, Canada y la Unién Europea.

Con la firma del Tratado de Libre Comercio con este pais de Medio Oriente, se da la
oportunidad tanto a México como Israel de tener.

o Certidumbre y oportunidades de acceso a mercados para los sectores privados de ambos
paises.

¢ Promocién de flujos de inversién con terceras partes: EUA, Canadé y la Unidn Europea, e
« Inversi6n extranjera y transferencia de tecnologia.
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TRATADOS DE LIBRE COMERCIO CELEBRADOS POR MEXICO

Publicacién
Publicacién | Aprobacién en DOF de
Tratado Entrada en | en DOF de! por el Firma del aprobacién
Vigor Texto Senado Ejecutivo por el
Senado
TLCAN 01/01/1994 | 20/121994 | 23/11/1983 | 17/12/1992 | 08/12/1993
G-3 01/01/1995 | 09/01/1995 | 13/07/1994 | 13/06/1994 | 16/12/1994
L 10/01/1995
Costa Rica 01/011995 | 31/03/1999 | 08/06/1994 | 05/04/1994 | 21/06/1994
: Bolivia 01/01/1995 | 11/01/1995 | 16/12/1994 | 10/09/1994 | 28/12/1994
Nicaragua 01/07/1998 | 01/07/1998 | 30/04/1998 | 18/12/1997 | 26/05/1998
: 01/01/1992 | 23/12/1991 04/12/1991 [ 22/09/1991 16/12/1991
Chile 01/08/1999 |28,30/07/1999| 24/11/1998 | 17/04/1998 | 30/12/1998
TLCUE 01/07/2001 | 29/06/2001 30/04/2001 | 23/03/2000 | 04/06/2001
Israel 01/07/2000 | 28/06/2000 | 28/04/2000 | 10/04/2000 | 02/06/2000
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1.4 EXPORTACIONES MEXICANAS

“E| Secretario de Economia sefialé que las exporiaciones mexicanas bajaran su ritmo de
crecimiento en el afio 2001 en un 46%, con respecto a 1999, al pasar de 15% a 8%, como
consecuencia de la desaceleracion de la economia de los Estados Unidos de América.

Sin embargo, serialé que el Gobierno Federal no modificara la meta de crecimiento de la
economia mexicana prevista entre 4 y 4.5% y su prevision de atraccion de capitales que se
estima en 11,000 millones de délares, lo que ayudara a financiar el déficit en cuenta
corriente.

Aunado a esto, que de manera conjunta con Bancomext y la Secretara de Relaciones
Exteriores establecera un programa de promocién que tendra por objetivo aprovechar los
tratados comerciales firmados, mediante un andlisis de las oportunidades comerciales
nacionales en otras regiones, en especial, la Unidn Europea.

De acuerdo con estimaciones preliminares de la dependencia, al cierre del afio pasado las
exportaciones se ubicaron en 170,000 millones de délares, mientras que las imporiaciones
ascendieron a 177,000 millones.

Por ofro lado, sefiald que las exportaciones mexicanas a los Estados Unidos de América,
principal socio comercial, fueron de 138,000 millones de délares, mientras que las
importaciones de 120,000 millones.

Acotd que en estos momentos la economia estadounidense no se encuentra en una
recesion, sino una desaceleracion de la tasa de crecimiento que pasard de 5.2% auna 2 a
2.5% para este afo.

Senald que lo anterior traera beneficios a México, a! tenerse en territorio nacional un menor
costo de produccion que podrian utilizar para establecer sus procesos productivos en el pais.
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‘ ,Flnalmente destacd que el impacto negativo en el crecimiento de las exportaciones se
. espera para los dos primeros trimestres del 2001, pero en lo que resta el afo se recuperara

el ritmo de crecimiento.”®

RESUMEN DE COMERCIO EXTERIOR DE MEXICO, FOB A/

{Millones de Ddlares)
Periodo "Exportacién Importacion Saldo
2000 166,424.0 174,472,9 -8,048.9
Enero 11,285.8 11,859.7 -573.9
Febrero 13,2383 13,438.8 -200.5
Marzo 13,547.7 13,291.7 -374.0
Abril 12,390.1 12,717.0 -326.9
Mayo 14,706.8 15,182.0 -475.2
Junio 14,013.2 14,558.5 -545.2
Julio 13,526.2 14,074.8 -548.4
Agosto 15,302.2 16,089.7 -787.4
Septiembre 14,107.0 14,775.9 -868.9
Octubre 16,029.1 16,843.4 -814.3
Noviembre 14,711.2 15,938.0 -1,224.8
Diciembre 13,566.3 15,075.6 -1,509.3
2001 §3,122.5 56,040.1 -2,917.6
Enero 12,910.7 13,899.5 -988.9
Febrero 12,6374 13,130.1 -492.8
Marzo r/ 14,256.4 14,897.9 -841.5
Abril of 13,318.1 14,1126 -794.4

a/ Incluye el valor de la Industria Maguiladora de Exportacién
O/ Cifras oportunas
t/ Cifras revisadas

Fuente: Grupo de trabajo: SHCP, Banco de México, Secretaria de Economia e INEGI, Comerclo Exterior de

México. hitp://dacnesyp.ineai. ot pulcey /Loyt i <o 7Tl

lanza. it

% IDC Informacién Dindmica de Consulta, Servicio quincenal de consuttorfa empresarial. Seccién Comercio

Exterlor. Afio XIV, 39, Epoca, 15 de febrero de 2001, P, 5.
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¢ EI‘ é'iéulénte cuadro muestra el detalle de las exportaciones por el periodo enero de 2000 a
. “abril de 2001, presentadas en el cuadro anterior,

EXPORTACIONES PETROLERAS Y NO PETROLERAS, FOB A
{Millones de Délares)
No Petroleras

Periodo Total Petroleras | Total Agropecuaria | Extractiva | Manufacturera
2000 166,4240{ 16,379.9( 150,044.1 4,262.7 §20.7 145,260.7
Enero 11,285.8 1,221.3| 10,064.5 425.4 37.7 9,601.4
Febrero 13,238.3 1,279.1| 11,959.3 540.2 36.8 11,382.3
Marzo 13,547.7 1,350.91 12,1968 550.5 37.6 11,608.9
Abril 12,3901 1.226.7| 11,1634 470.8 38.9 10,663.7
Mayo 14,706.8 1424.2| 13,2826 4125 66.2 12,813.9
Junio 14,013.2 14543 12,5589 313.3 §2.5 12,193.2
Julio 13,526.2 1396.1 12,130.1 217.3 37.7 11,875.2
Agosto 15,302.2 1.602.2] 13,700.0 2239 48.5 13,427.7
Septiembre |  14,107.0 1526.7| 12,5803 186.0 50.7 12,343.6
QOctubre 18,029.1 1,397.7| 14,6314 225.9 52.4 14,353.2
Noviembre 14,7112 13835] 13,3277 325.7 29.3 12,972.7
Diciembre 13,566.3 1,117.3| 12,4480 3713 426 12,035.1
2001 53,122.5 4,6221| 48,5004 1,984.3 126.8 46,389.3
Enero 12,9107 1,2938] 116168 487.0 217 11,102.2
Febrero 12,6374 1,122.5{ 11,5149 4549 324 11,027.6
Marzo r/ 14,256.4 1,110.8{ 13,1458 568.8 37.2 12,539.6
Abri) of 13,318.1 1,085.01 12,2232 4736 29.8 11,719.9
al Incluye el valor de la industria Maquiladora de Exportacién
of Cifras oportunas
1/ Cifras revisadas
Fuente: Grupo de trabajo: SHCP, Banco de México, fade E la e INEGI, C lo Exterior de
México. hitp:; /dgenesyp.inegi.gob s pubcey; oyt Talcam Calanza.html




CAPITULO 2
PROCEDIMIENTO ADMINISTRATIVO Y MARCO JURIDICO

2.1 REGLAS DE ORIGEN

Concepto. Son los requisitos minimos de fabricacién, contenido o elaboracion que debe
cumplir un producto para ser considerado como originario de la regién. Estas reglas
establecen cuales mercancias califican como originarias y excluye a los bienes de otros
paises de las preferencias arancelarias.

Los criterios bajo los que se establecen las reglas de origen estan estipulados en el Articulo
10 de la Ley de Comercio Exterior, que dice lo siguiente:

“Las reglas de origen deberdn somelerse previamente a la opinidn de la comisién y
publicarse en Diario Oficial de la Federacién. Estas reglas se estableceran bajo cualquiera de
los siguientes criterios:

1. Cambio de clasificacién arancelaria. En este caso se especificarén las subpartidas o
partidas de nomenclatura arancelaria del sistema armonizado a que se refiera la regla.

2. Contenido nacional o regional. En este caso se indicard el método de célculo y el
porcentaje correspondiente, y

3. De produccion, fabricacién o elaboracién. En este caso se especificard con precision
la operacién o proceso productivo que confiera origen a la mercancla.

La Secretarla de Comercio y Fomento Industrial podréa utilizar criterios adicionales cuando no

se pueda cumplir con los anteriores, mismos que deberan especificarse en la regla de origen
respectiva”®

% Ley de Comercio Exterior. Artlculo 10.
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Asimismo, el Ariculo 11 de la misma Ley de Comercio Exterior nos menciona que las
obligaciones del importador de mercancias sujetas a reglas de origen, son:

“En la importacién de mercanclas sujetas al cumplimiento de reglas de origen, el importador
deberd comprobar su origen en el tiempo y forma establecidos en los ordenamientos
aplicables. Corresponderé a la Secretarfa de Hacienda y Crédito Publico vigilar y verificar el
cumplimiento de las reglas de origen".”

Por ofra parte, el Articulo 401 del Cédigo de Valoracién Aduanera del Acuerdo General de
Aranceles y Comercio (GATT), nos menciona que un bien se considera originario de un
territorio determinado siempre que:

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

2. Cada uno de los materiales no originarios que se utilicen en la produccion del bien sufra
un cambio.

3. El bien se produzca totalmente en territorio de una o mas de las partes, exclusivamente a
partir de materiales originarios de la region.

4. Elbien se produzca completamente en territorio de una o mas de las partes.

En el Articulo 402, se establecen los métodos para determinar el valor del contenido regional
de una mercancia, los cuales son:

Método de Valor de Transaccién. Este método especifica que el contenido regional no
debe ser inferior al 60%, para lo cual se utiliza la siguiente formula:

VCR= VT — VMN x 100
VT
|

1 Ley de Comercio Exterlor. Articulo 11,



_Donde:
VCR= Valor del Contenido Regional expresado en porcentaje.
VT= Es el Valor de la Transaccion del bien.

VMN= Es el Valor de los Materiales No originarios utilizados por el productor en ia fabricacién
del bien.

Método de Costo Neto. E| cual establece un 50% de contenido regional, siempre que el bien
satisfaga los demas requisitos aplicables, para lo cual se utiliza la siguiente férmula:

VCR=CN — VMN x 100
CN

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 fabricacién
de la mercancia.

Certificado de Origen. Es el formato oficial mediante el cual el exportador de un bien o una
autoridad certifica que este es originario de la regién por haber cumplido con las reglas de
origen establecidas. Este documento se exige en el pais de destino con el objeto de
determinar el origen de las mercancias a fin de obtener los beneficios arancelarios
negociados u obtenidos a través de un TLC, SGP, etc., o para determinar o no la aplicacion
de cuolaé compensatorias.
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2,2 REGULACIONES ARANCELARIAS Y NO ARANCELARIAS
2,21 Regulaciones Arancelarias.

La Ley de Comercio Exterior en su Articulo 12 nos menciona:

“Para los efectos de esta ley, los aranceles son cuotas de las tarifas de los impuestos
generales de exportacién e importacién, los cuales pueden ser:

s Ad valorem, cuando se expresen en términos porcentuales del valor en aduana de la
mercancla.

o Especificos, cuando se expresen en lérminos monetarios por unidad de medida, y

e Mixtos, cuando se trate de la combinacion de los dos anteriores”.!!

Por otra parte, el Articulo 13 de la misma Ley nos menciona que los aranceles podrdn

adoptar las siguientes modalidades:

« “Arancel-cuota, cuando se establezca un nivel arancelario para cierta cantidad o valor
de mercancfas exportadas o importadas, y una tasa diferente a las exportaciones o
importaciones de esas mercanclas que excedan dicho monto;

¢ Arancel estacional, cuando se establezcan niveles arancelarios distintos para diferentes
periodos del aflo, y

e las demds que seflale el Ejecutivo Federal" ™

Por otra parte, las tarifas aduaneras se pueden clasificar en tres niveles, aunque
dependiendo del origen de las mercancias cada pais puede otorgar diferentes tratamientos
arancelarios. Para efectos de este trabajo abordaremos las que menciona Joaquin Flores
Paredes en el libro “El Contexto del Comercio Exterior en México: Retos y Oportunidades en
el Mercado Global" y que son las siguientes:

1| ey de Comercio Exterlor. Articulo 12
12 L ey de Comercio Exterlor. Articulo 13
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» “General, es la que se aplica normalmente a todos los palses miembros de la
Organizacién Mundial de Comercio (OMC), a quienes se les otorga el trato de nacién mds
favorecida.

« El preferencial, se aplica a productos que provienen de palses con quienes se tiene
algun acuerdo comercial para otorgarse reciprocamente un trato arancelario preferencial,

« El Diferencial, es un arancel mayor a los dos anteriores y se aplica a palses que no son
miembros de la OMC, ni se tiene algin acuerdo comercial firmado. También aquf se
ubican las cuotas compensatorias, que son impuestos adicionales a la importacién y se
han establecido como mecanismos para sancionar y neutralizar alguna practica desleal
con la que el exportador pretende obtener una posicion ventajosa en el mercado.”™

2.2.2 Regulacién no Arancelarias

Las regulaciones no arancelarias son todas aquellas restricciones o barreras diferentes al
arancel que impiden la libre circutacién de los flujos de mercancias entre los palses, Por su
naturaleza, estas medidas son mas dificiles de conocer, interpretar y cumplir. En la mayoria
de las ocasiones no son muy transparentes, se originan en varias fuentes, no son faciles de
interpretar y pueden ser modificadas en tiempos muy cortos.

Las medidas de regulacion y restriccion no arancelaria se podran establecer en los casos a
que se refiere el Articulo 15 de la citada Ley, y estos son;

‘I, Para asegurar el abasto de productos destinados al consumo bdsico de la poblacién y el
abastecimiento de materias primas a los productores nacionales o para regular o controlar
recursos naturales no renovables del pals, de conformidad a las necesidades del mercado
interno y las condiciones del mercado internacional;

Il. Conforme a lo dispuesto en tratados o convenios internacionales de los que México sea
parte;

lll. Cuando se lrate de productos cuya comercializacidn eslé sujeta, por disposicién

¥ Flores Paredes, Joaquin, El Contexto del Comercio Exterior en México Retos y Oportunidades en el Mercado
Global. México UNAM FES-C en prensa.
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‘ cbnsti!ucional, a restricciones especlficas;
V. Cuando se trate de preservar la fauna y la flora en riesgo o peligro de extincién o de
asegurar la conservacién o aprovechamiento de especies;
V. Cuando se requiera conservar los bienes de valor histérico, artistico o arqueolégico, y
VI. Cuando se trate de situaciones no previstas por las normas oficiales mexicanas en lo
referente a seguridad nacional, salud publica, sanidad fitopecuaria o ecologla, de acuerdo a
Ia legislacion en la materia,"

Las regulaciones no arancelarias se dividen en dos clases:
Cuantitativas Cualitativas

¢ Permisos de importacién o exportacién. + Regulaciones sanitarias

» Cuotas ¢ Requisitos de empaque

o Precios oficiales * Regulaciones de toxicidad
¢ |mpuestos antidumping ¢ Marcas de origen

* Impuestos compensatorios. ¢ Normas técnicas

* Regulaciones fitosanitarias
¢ Requisitos de etiquetado
o Normas de calidad

Regulaciones ecoldgicas

Regulaciones de etiquetado
Una de las principales regulaciones de 1os mercados importadores mas importantes, es sin
duda alguna la norma de etiquetado, estas regulaciones son los requerimientos que deben

cumplir los fabricantes, los exportadores y los distribuidores de los productos, sobre todo
cuando su destino es el consumidor final,

La etiqueta sirve para que el consumidor conozca ademas de la marca del producto, el
contenido y los ingredientes que lo componen. Para proceder a la elaboracién de las
etiquetas de cualquier producto, el exportador debe conocer las regulaciones especificas que
el mercado de destino establece para el producto que se desea exportar, para tal efecto, el
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mismo cliente es quien puede conacer las regulaciones especificas para su pais.

‘Las regulaciones de etiquetado varlan de acuerdo al tipo de producto: por ejemplo, los
requernmientos para un alimento procesado y envasado son distintas de las de los texliles y
las prendas de vestir.

Los principales mercados de importacién de alimentos procesados y envasados han
establecido las etiquetas nutricionales, es decir, que incluyen informacion sobre los
componentes nutricionales de los alimentos.

Las eliquelas de los productos textiles y de las prendas de vestir deben proporcionar, entre
los més importantes, los siguientes datos:

Los nombres de los componentes o las fibras y sus porcentajes respectivos, el cuidado que
la prenda requiere (como lavarla y plancharla), las tallas de las prendas en numeros 0o en -

letras.

Otros aspeclos en materia de etiquetado que debe atender el exportador son:
o [ as etiquetas deben incluir:

el nombre comercial del producto,

el nombre y direccion del productor o el exportador, y
el pals de origen,

El peso neto del producto en algunos €asos.

e [os datos se deben expresar en idioma del pals importador con un tamaflo de letra
proporcional a las dimensiones de la efiqueta”."

Regulaciones sanitarias y fitosanitarias

Entre las medidas que la mayoria de los paises han establecido para proteger la vida y la

" Ley de Comercio Exterlor, Articulo 15,
' Bancomext. Guia bésica del exportador, 52. Edicién, agosto de 1997, p. 63.
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salud humana, animal y vegetal contra ciertos riesgos que no existen en su pais, se
encuentran las regulaciones sanitarias y fitosanitarias, los riesgos contra los cuales se
protegen, principalmente los paises industrializados, son la introduccion y propagacion de
plagas y enfermedades llevadas por animales, en la presencia en alimentos y forrajes de
aditivos contaminantes, toxinas y agentes causantes de enfermedades.

“Los aspectos bdsicos que cubren las regulaciones sanitarias y fitosanitarias comprenden, en
términos generales, los siguientes puntos:

Proceso de produccidn; la entidad reguladora puede establecer normas sanitarias a los
métodos o procesos de produccién de un producto.

Uso de pesticidas y fertilizantes: es decir, que regulan el uso de pesticidas y fertiizantes
autorizados en los productos agricolas. Cabe seffalar que cada entidad fja un nivel méximo
permitido de residuos de estas sustancias en los produclos.

Pruebas de laboratorio: andlisis que se realiza para determinar el contenido de sustancias
toxicas y residuos presentes en los alimentos.

Inspecciones: los inspectores de las entidades reguladoras revisan la mercancla para
verificar que el producto cumple con las regulaciones establecidas.
Certificaciones__sanitarias: las autoridades sanitarias entregan a los productores o
exportadores un certificado que demuestra que han cumplido con las requlaciones.

Réaimen de cuarentena; tralamientos para eliminar las plagas; consiste en ubicar al producto
de importacién en una zona denominada érea cuarentenada hasta que esté libre de la plaga.
Delerminacién de zonas libres de plagas y enfermedades: la calificacién que olorga la
autoridad sanitaria del pals importador a las zonas productoras de un pals exportador cuando
se considera que estan libres de plagas y enfermedades. Por lo tanto, permite la importacién
de bienes producidos sélo en estas zonas. Aqul resulta importante la labor coordinada que
realizan las autoridades sanitarias de ambos palses"'®

Normas técnicas

Las caracteristicas y propiedades técnicas que debe tener una mercancia en un mercado
especifico se denominan normas técnicas, el cumplimiento de estas normas, permite

' Bancomext. Guia bésica del exportador. 53, Edicién, agosto de 1997, p. 64.
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garantizar a los consumidores la calidad y seguridad del producto que estan adquiriendo, asi
como las especificaciones de fabricacién adecuadas para proporcionar la utilidad buscada.
Son establecidas por instituciones reconocidas, en ellas se expresan directrices sobre
medidas, dimensiones, tamarfio, compresion, inflamabilidad, entre ofras; asimismo, pueden
incluir alguin tipo de terminologia, simbolos, embalaje, 0 marcado.

“Para cada mercancfa o grupo de productos puede haber una o varias normas. Por ejemplo,
las normas establecidas para los materiales de construccién regulan, entre otros factores, Ia
durabilidad y la resistencia a la humedad, el calor, el fuego y la compresion.

Otras especificaciones son las caracleristicas que pueden exigirse para este grupo de
productos, de acabado o tolerancia en las dimensiones del bien.

Algunas normas lécnicas se refieren a la seguridad; son las que se aplican a cierfos
productos de uso doméstico. Por ejemplo, se hacen pruebas de inflamabilidad a los
colchones y materiales de camas, muebles de madera, muebles tapizados, juguetes, efc.

En olros casos, las normas se pueden referir a que las sustancias qufmicas con las que
estdn elaborados los productos y los materiales no sean téxicas o venenosas y representen,
por ello, un peligro para la salud humana"."

 Bancomext. Gufa bisica del eprriaddr. 59, Edickdn, agosto de 1997, p. €6,
i




2.3 TRAMITES ADUANEROS

Los trdmites con que debe cumplir el exportador de mercancias se encuentran sefialados en
la Ley del Impuesto General de Exportacion (TIGE). Por lo tanto, antes de proceder a la
elaboracion de cualquier tipo de documentacidn, es necesario determinar la correcta
clasificacion de la fraccion arancelaria ya que ésta serd la base para poder definir el
tratamiento legal y arancelario de la mercancia que se pretende exportar.

Dependiendo de la fraccién arancelaria de la mercancia los tramites que se pueden requerir
son los siguientes:

Permiso de exportacion. Aunque alrededor del 98% de las fracciones de exportacién no lo
requieren.

Cumplir con restricciones y regulaciones no arancelarias.

+Tramites especiales. Se deben realizar algunos trdmites especiales como: tratados
comerciales, certificados de origen, cuotas, practicas desleales.

Por otra parte, la mercancia para poder ser exportada debe ser acompanada por la siguiente
documentacién:

Factura comercial. Para fines aduaneros, en México es posible exportar sin factura, pero en
el pais de destino es necesario que todo embarque se ampare con una factura comercial.
Esta se debe presentar en original y seis copias con firma autografa, en espafiol o en inglés,
y debe incluir fa siguiente informacién:

a) Aduana de salida del pais de origen y lugar de entrada del pais de destino.

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

¢) Nombre o razén social del importador o consignatario.

d) Descripcion detatlada de la mercancia.

@) Cantidad, peso y medidas def embarque.
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f) Precio de cada mercancia enviada especificando el tipo de moneda.
g) Tipo de divisa utilizada.

h) Condiciones de venta (Incoterm utilizado).

i) Lugar y fecha de expedicién.

Lista de empaque. Es el documento que permite al exportador, al transportista, a la

compaiila de seguros, a la aduana y al comprador, identificar las mercancias y saber qué
contiene cada bulto o caja.

Transporte. El transporte permite que el consumidor tenga oportunamente el producto en el
estante y a buen precio; por tanto puede determinar la venta de una mercancia. La
transportacion es uno de los factores significativos del costo de una operacion de comercio
internacional y puede acarrear el fracaso o el éxito de una empresa.

Seguros. El seguro se constituye de una serie de coberturas que tienen como prop6sito
resarcir al asegurado por las pérdidas o los dafios materiales que sufran los bienes muebles
o semovientes objeto de transporte por cualquier medio y las combinaciones de estos. Los
tipos de seguro que se pueden contratar para una operacion de comercio exterior son:

* Seguro de transporte de carga. Este seguro cubre durante el transito de los bienes los
riesgos por pérdida total o parcial y por los dafios materiales que sufran los mismos como
consecuencia de alguno de los siguientes siniestros: incendio, explosién, hundimiento,
colisién, caida de aviones, volcaduras y descarrilamiento.

e Seguro sobre riesgos comerciales. En México este seguro cubre exclusivamente
riesgos de caracter comercial originados por la incapacidad financiera del importador para
cubrir sus deudas, es decir, insolvencia. Los tipos de insolvencia que cubre este seguro
son los siguientes: insolvencia legal, insolvencia de hecho y mora prolongada.
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« Seguro de responsabilidad civil. Uno de los requisitos indispensables para realizar
operaciones comerciales en los mercados internacionales, en especial el de Estados
Unidos, es la contratacién de un seguro de responsabilidad civil que cubra los dafios y
perjuicios que el uso dsl producto comerciado pueda ocasionar a terceros. El costo de
este seguro debe incorporarse al precio de exportacion o negociarlo con el cliente.

Despacho aduanal, Las personas fisicas o morales que exporten mercancias estan
obligadas a presentar ante la aduana un pedimento de exportacién por conducto de un
agenlts o apoderado aduanal. En caso de que las mercancias estén sujetas a regulaciones ¢
restricciones no arancelarias a la exportacion, el pedimento debera incluir 1a firma electronica

que demusstre que la descarga parcial o total de dichas regulaciones o restricciones se ha
efectuado.
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2.4 PROGRAMAS E INSTITUCIONES DE APOYO AL COMERCIO EXTERIOR
2.4.1 PROGRAMAS DE APOYO AL COMERCIO EXTERIOR

DECRETO PARA EL FOMENTO Y OPERACION DE LA INDUSTRIA MAQUILADORA DE
EXPORTACION (MAQUILA)

Es un instrumento mediante el cual se permite a los productores de mercancias destinadas a
la exportacién, importar temporalmente los bienes necesarios para ser utilizados en la
transformacion, elaboracion y/o reparacion de productos de exportacion, sin cubrir et pago de
los impuestos de importacién, del impuesto al valor agregado y, en su caso, de las cuotas
compensatorias. Asimismo, para realizar aquellas actividades de sefvicio que tengan como
finalidad la exportacion o apoyar a esta.

Este decreto tiene por objeto promover el establecimiento y regular la operacién de empresas
que se dediquen total o parcialmente a realizar actividades de maquila de exportacion.

Por ofra parte las prioridades que debe cumplir este programa son: crear fuentes de empleo;
fortalecer la balanza comercial del pais a través de una mayor aportacion neta de divisas;
contribuir a una mayor integracion interindustrial y coadyuvar a elevar la competitividad
internacional de la industria nacional, y elevar la capacitacion de los trabajadores e impulsar
el desarrollo y transferencia de tecnologia en el pais.

DECRETO QUE ESTABLECE PROGRAMAS DE IMPORTACION TEMPORAL PARA
PRODUCIR ARTICULOS DE EXPORTACION (PITEX)

Es un instrumento de promocion a las exportaciones, mediante el cual se permite a los
productores de mercancias destinadas a la exportacion, importar temporalmente diversos
bienes para ser utilizados en la elaboracién de productos de exportacion, sin cubrir el pago
del impuesto general de importacién, de! impuesto al valor agregado y de las cuotas
compensatorias, en su caso.
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DECRETO QUE ESTABLECE DEVOLUCION DE IMPUESTOS DE IMPORTACION A LOS
EXPORTADORES (DRAW BACK)

Es un instrumente de promocion a las exportaciones, mediante el cual se reintegra al
exportador el valor de los impuestos causados por |a importacidn de materias primas, partes
y componentes, empaques y envases, combustibles, lubricantes y otros materiales
incorporados al producto exportado o por la importacién de mercanclas que se retornan al
extranjero en el mismo estado en que fueron importadas.

Los beneficiarios de este programa son: 1) Las personas fisicas o morales establecidas en el
pais que realicen directa o indirectamente exportaciones de mercancias que incorporen a
éstas, materias primas, partes y componentes, empaques y envases, combustibles,
lubricantes y otros materiales de origen extranjero; y 2) las personas fisicas o morales
establecidas en el pais que retornen al extranjero directa o indirectamente mercancias en el
mismo estado en que fueron importadas.

Este programa brinda a sus beneficiarios la posibilidad de recuperar el impuesto general de

importacion pagado por los bienes que se incorporan a mercancias de exportacion o por las
mercancias que se retornan en el mismo estado.

DECRETO PARA EL ESTABLECIMIENTO DE EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR
(ECEX)

Es un instrumento de promocién a las exportaciones, mediante el cual las empresas
comercializadoras podradn accesar a los mercados internacionales con facilidades
administrativas y apoyos financieros de |a banca de desarrollo.

Los beneficiarios de este programa son las empresas que se dediquen a la comercializacion
de productos en el exterior y que obtengan su registro ECEX en cualquiera de las siguientes
modalidades:
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Consolidadora de Exportacién. La persona moral que tenga como actividad preponderante
la Integracion y consolidacion de mercancias para su exportacién, que cuente con un capital
social suscrito y pagado minimo de 2,000,000 de pesos y que realice exportaciones de
mercancias de cuando menos cinco empresas productoras; Promotora de Exportacién. La
persona moral que tenga como actividad preponderante la comercializacion de mercancias
en los mercados internacionales, que cuente con un capital social suscrito y pagado minimo

de 200,000 pesos y que realice exportaciones de mercancias de cuando menos tres
empresas productoras.

Los litulares del programa ECEX cuentan con los siguientes beneficios: 1) la posibilidad de
expedir la Constancia de Exportacién a sus proveedores nacionales, para adquirir a tasa 0%
de IVA las mercancias que seran destinadas a la exportacion; 2) expedicion automatica de
una constancia de Empresa Altamente Exportadora (ALTEX); 3) autorizacion, en su caso,
de un Programa de Importacién Temporal para producir articulos de exportacion (PITEX) en
su modalidad de proyecto especifico; y 4) descuento del 50% en los apoyos no financieros
que proporciona BANCOMEXT.

DECRETO PARA EL FOMENTO Y OPERACIONES DE LAS EMPRESAS ALTAMENTE
EXPORTADORAS (ALTEX)

Es un instrumento de promocion a las exportaciones de productos mexicanos destinado a
apoyar su operacion mediante facilidades administrativas y fiscales.

Los beneficiarios del programa ALTEX son los siguientes: 1) las personas fisicas o morales
eslablecidas en el pals, productoras de mercancias no petroleras que demuestren
exportaciones directas por un valor de dos millones de délares o equivalentes al 40% de sus
ventas totales, en el periodo de un ario; 2) las personas fisicas o morales establecidas en el
pals, productoras de mercancias no petroleras que demuestren exportaciones indirectas
anuales equivalentes al 50% de sus ventas totales; y 3) las empresas de comercio exterior
ECEX, con registro vigente expedido por la SECOF!.
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Los exportadores directos e indirectos podran cumplir con el requisito de exportacién del 40%
o dos millones de ddlares, sumando los dos tipos de exportacion. Para tal efecto deberan
considerar de las exportaciones indirectas tnicamente el 80% de su valor.

DECRETO QUE ESTABLECE EL PROGRAMA DE IMPORTACION TEMPORAL PARA
SERVICIOS INTEGRADOS A LA EXPORTACION (PITEX Servicios)

Es un instrumento de promocion a las exportaciones, mediante el cual se permite a las
empresas prestadoras de servicios importar de manera temporal, maquinaria y equipo
necesarios para desempenar actividades asociadas directamente a la exportacion.

Los beneficiarios del programa son empresas prestadoras de servicios constituidas como
sociedades mercantiles conforme a las leyes mexicanas que apoyen de manera directa al
exportador de mercancias, y que realicen dentro del territorio nacional las siguientes
actividades: carga, descarga y estiba en puertos maritimos; ingenieria de procesos
industriales disefio de productos, empaques y envases; exploracién, prospeccién e
investigacion; reparacion de buques y contenedores, o reparacion de estructuras, tanques y
calderas.

DECRETO PARA EL FOMENTO DE FERIAS MEXICANAS DE EXPORTACION (FEMEX)

Es un instrumento de promocidn destinado a fomentar |a realizacién de ferias en el pais que
promuevan la exportacion de mercancias mexicanas a los mercados internacionales.

2,4.2 INSTITUCIONES DE APOYO AL COMERCIO EXTERIOR

En México existen entidades que prestan servicios y asistencia técnica a las empresas
medianas y pequefias en diversos ambitos, por ejemplo: desarrollo y adquisicion de
tecnologia, generacién de negocios, investigacion, disefio, innovacion y proteccion de la
propiedad industrial; todos estos servicios estan encaminados a mejorar la competitividad de
las empresas. Entre las empresas méas importantes, se encuentran las siguientes:
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Banco Nacional de Comercio Exterior, S.N.C. (Bancomext). Esta es la institucion
financiera de desarrollo de! gobierno federal, la cual est4 encargada de promover el comercio
exterior en México, especialmente las exportaciones no petroleras. De igual forma,
Bancomext fomenta la atraccidn de inversidn extranjera y la realizacién de coinversiones con
empresas y organismos de otros palses.

La estrategla de Bancomext para las actividades promocionales considera los siguientes

objetivos principales:

« Identificar y desarrollar empresas con oferta exportable.

o Mejorar cuantitativa y cualitativamente la posicién de la ofeta mexicana de bienes y
servicios en mercados externos.

» Aprovechar la tecnologia de punta en materia de sistemas y telecomunicaciones, para la
difusion de oporiunidades de negocios en México y en el exterior.

» Fortalecer la concertacion de alianzas estratégicas y la promocién de inversidn extranjera
en México. ‘

¢ Integrar el binomio promocion - financiamiento mediante esquemas que apoyen la
participacion de empresas mexicanas en el comercio exterior.

Para cumplir con sus funciones, Bancomext apoya a las empresas localizadas en cualquier
parte del lerritorio nacional ya sea que estén relacionadas directa e indirectamente con
actividades de comercio exterior, con productos y servicios financieros y no financieros, para
lo cual cuenta con una estructura organizacional de mas de 40 promotores ubicados en la
Ciudad de México y en las 37 oficinas ubicadas en la Republica Mexicana, asi como con 28
consejerias en los mercados de mayor potencial de negocios para México.

Entre los principales apoyos financieros y no financieros que brinda Bancomext, se
encuentran los siguientes:
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Apbyos financieros:

Crédito,

Ciclo productivo (preexportacion).

Ventas de exportacion,

Proyectos de inversion.

Adaquisiciones de unidades de equipo importadas.
Crédito al comprador.

Cartas de crédito.

Apoyos no financieros:

En cuanto a informacién, cuenta con bancos de datos especializados en comercio
exterior.

En capacitacion, cuenta con el Instituto de Formacién Técnica, e! cual organiza y disena
cursos, seminarios y otras actividades formativas en comercio exterior.

En asesoria, cuenta con especialistas en materia comercial, aduanera, juridica y de
tratados de libre comercio.

En promocion, cuenta con consejerias en los principales mercados internacionales con la
finalidad de difundir e incrementar la venta de los productos mexicanos en el exterior.

En publicaciones, cuenta con documentos especializados en materia de comercio
exterior.

Comisién Mixta para la Promocién de las Exportaciones (Compex). Esta comision es un
foro abierto para los empresarios que exportan o desean exportar y enfrentan problemas
adminisirativos y técnicos. EI compromiso de Compex es darles, a través de |a concertacion
entre los sectores publico y privado, una solucion &gil y rapida. En esta comisién participan
activamente representantes de dependencias tales como: Secofi, SRE, SHCP, SE, SCT, SS,
STPS, Sagar, Semarnap, Bancomext, Nafin, entre olras; asimismo, los organismos
empresariales estan representados por CCE, Canacintra, Concanaco, ANIERM, Caaarem,
entre ofros.
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La funcién de Compex es proponer:

o Politicas para la promocion de las exportaciones de bienes y servicios.

« Acciones de promocién a realizar por el sector publico federal o por gobiernos estatales.

« Acciones de coordinacion y conceriacion con el sector privado para el fomento de las
exportaciones mexicanas.

e Medidas para agilizar trémites administralivos y para eliminar obstaculos a las
exportaciones.

Comisioén para la Proteccién del Comercio Exterior (Compromex). El 31 de diciembre de
1956 se publico en el Diario Oficial de la Federacién la creacion de este organismo, el cual
tiene como una de sus principales funciones la de intervenir a peticion de la parte interesada
en aquellos conflictes que se deriven de las operaciones de comercio internacional
(exportaciones e importaciones) para encontrar una solucion a dichas controversias.

Nacional Financiera {Nafin). El objetivo de este servicio es elevar la competitividad de las
empresas medianas y pequefas e inducir la especializacién a los procesos productivos para
incrementar su participacion en los mercados interno y de exportacion. Brinda apoyo a la
modernizacion y adaquisicion de tecnologia, la planeacion de procesos productivos, la
instalacion de laboratorios de investigacion, la subcontratacion para implantar tecnologias y
el establecimiento de programas de calidad. Cuenta con los servicios de promocién y
comercializacion para la participacion en ferias, bisqueda de mercados y técnicas de
publicidad y mercadotecnia.

Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (Secofi). Este organismo a través de sus
diversas subsecretarias, ofrece al empresario mexicano y a todos los participantes en la
actividad productiva nacional servicios tales como:

* Subsecretaria de Negociaciones Comerciales Internacionales.

¢ Subsecretaria de Promocion de la Industria y el Comercio Exterior.

s Subsecretaria de Normatividad y Servicios a la Industria y al Comercio Exterior.

* Subsecretaria de Comercio Interior.
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2.5 INCOTERMS

El término Incoterms se deriva de la abreviacion en inglés de “International Commerce
Terms' (Términos de Comercio Internacional), publicados por primera vez en 1936 y
reconocidos por la Camara Internacional de Comercio (ICC).

La ICC ha publicado desde 1936 diferentes reglas sobre los Incoterms; 1953, 1967, 1976,
1980, 1990 y actualmente la modificacion para el 2000.

Los Incoterms surgen a medida que aumenta el volumen y complejidad de las transacciones
internacionales y como parte de la globalizacién de los mercados, asi como, con el objetivo
fundamental de llevar a cabo negociaciones bien definidas, aportar un conjunto de reglas
internacionales que contribuyan a la interpretacion uniforme de los términos de comercio
mas utilizados en el comercio internacional. De esta manera los Incoterms contribuyen a
evitar malentendidos, disputas y litigios entre comprador y vendedor, ademas de |a pérdida
de tiempo y dinero que esto implica.

Los Incoterms tienen como propdsito primordial, el definir obligaciones de entrega de la
mercancia y distribucién de riesgos para cada una de las partes, tales como:

» Obligacién del vendedor de poner la mercancia a disposicion del comprador en un punto
determinado,

¢ Del transporte,

» Del seguro de la mercancia,

¢ Del envase y embalaje,

* De los tramites y gastos de aduana (exportacion e importacion),

» De las maniobras de carga y descarga,

« De lainspeccion de la mercancia, y

* Notificaciéon del vendedor al comprador (por escrito) de haber cumplido con sus
obligaciones (de entrega y/o de embarque).
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" Los Incoterms no son ni constituyen un ordenamiento legal por si solos, su adopcion es
voluntaria y aplica cuando el comprador y el vendedor asi lo acuerdan y lo estipulan en el
contrato de venta. De no incluirse algin término, en caso de disputa, aplicara el
ordenamiento legal nacional correspondiente.

Son reconocidos y aceptados por la Convencion de Viena de 1980 sobre “Contratos
Internacionales de Compra y Venta de Mercaderias® (Art. 9 CVCICVM). México firmo y
ratificé esa convencion, por lo tanto las disposiciones de esta convencidon son parte de
nuestra legislacién, colocandose asi, solo abajo de lo dispuesto en nuestra Constitucion

Politica.

El siguiente cuadro muestra los 13 términos actualmente utilizados y su significado.

INCOTERMS 2000

Siglas P Grupo inglés Espaiol

EXW T “E" _|Ex Works Puesto en fabrica del vendedor

FCA T Free Carrier At Libre transportista hasta

FAS M “F* [Free Alongside Ship Libre a un costado del buque
|FOB M Free on Board Libre a bordo

CFR M Cost and Freight Costo y flete

CiF M Cost Insurance and Freight Costo segura y flete

CPT CAF *C*" [Carrage Paid To T p pagado hasta

ClP CAF Carriage and Insurance Paid | Transp y seguro pagado
| DAF CAF Delivery At Frontier Entrega en fr

DES M Delivery Ex Ship Entrega sobre el buque

DEQ M Delivery Ex Quay Entrega en el muelle

DDU T *D* |Delivery Duty Unpald Entrega sin pagar aranceles de importacién
DDP T Delivery Duty Paid Entrega con ar de Imp i6

pagados

Tipos de Transporte: T= Mulli Modal, M= Marltimo, C= Camién, A= Aéreo y F= Ferfoviario.
Grupos: “E"= Salida, *F*= Transporie Principal no Pagado, ‘C*a Transporte Principal Pagado y “D"= Llegada o Deslino.
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A continuacién se presenta un cuadro que muestra las obligaciones que contrae cada una de
las partes, en relacion a los Incoterms ulilizados:

] Obligaci del Vended Obligact del Comprad
EXW « Entregar la mercancia al comprador en la Recoger la mercancia en fabrica, bodega o

fabrica, bodega o almacén del vendedor. almacén de! vendedor.

s Avisar por via electrénica al comprador Pagar los gastos de inspeccion de la
que la mercancia ha sido puesta a su mercancia.
disposicién en el lugar convenldo. s Contratar el lransporte y seguro, y pagar las
maniobras de carga y descarga de la
mercancia (desde el lugar donde se recibe y
hasta el lugar de destino).

» Realizar los tr&mites aduaneros de
exportacidn e importacion, asi como pagar
los ar: les cor

Pagar los gaslosrde inspeccién de la

FCA o Entregar la mercancia al transportista en

un lugar determinado, sin el pago de flete. mercancia.

«  Avisar por medio electrénico al pradorls C el fransp y seguro de la
que la mercancia ha sido puesta a su mercancia desde el lugar de entrega de la
disposicién en el lugar convenldo. mercancia hasta su destino final.

s Tramitar y pagar el despacho del|es Pagar las manlobras de carga y descarga.

exportacién. ¢ Tramitar la importacién y pagar los aranceles
correspondientes.

FAS « Entregar la mercancta al comprador a un Recoger la mercancia a un costado del
costado del buque en e! puerto maritimo buque.

de embarque. e 'Pagar los gastos de Inspeccién de la
= Avisar por medio electrdnico al comprador mercancia.

que la mercancia ha sido puesta a su Contratar y pagar el transporte y seguro de

dispostcidn a un costado del buque. las mercancias (a partir del punto de entrega
o Pagar los gastos de despacho de la de la mercancia por el vendedor).
exportacion. » Pagar las manlobras de carga y descarga del
buque.
» Tramitar y cubrir los gastos del despacho de
importacién.

s Contratar y pagar el flete del puerto de
destino hasta su fabrica, bodega o almacén.
FOB + Poner la mercancia a bordo del buque. Recibir Ja mercancia una vez que ha cruzado
" |»  Avisar por medio electrdnico al comprador la borda del buque.
que la mercancia ha sido puesta a su Pagar los gastos de inspeccién de la

disposicion en el lugar convenido. mercancia,

o Pagar el transporte desde su fabricale Contratar el seguro de la mercancia a partir
hasta el puerto maritimo de embarque. del cruce de la borda del buque.

o Tramitar y pagar el despacho de|e Pagarlas maniobras de descarga del buque.
exportacion. ¢ Tramitar la importacién.

¢ Contratar y pagar e} flete del puerto de
destino hasta su fabrica.

Fl7lente: IDC Informacién Dindmica de Consulta. Seccién Comercio Exterior, No. 104 30 de abril de 2000, P.

1737-1741,




] Obligaci del Vended Obligaci del Comprad
CFR s Entregar la mercancia a bordo del buguie, |« Pagar los gastos de inspeccién de la
s Avisar por medio electronico al comprador mercancia.
que la mercancla ha sido puesta a su|e Contratar el seguro de la mercancia desde el
disposicién en el lugar convenido. puerto de embarque hasta el destino final.
« Pagar el flete al puerto de destino. o Pagar las maniobras de descarga de} buque
e Tramitar y pagar el despacho de en el puerto maritima de destino,
exporlacién, o Tramitar y pagar el despacho de importacion.
« Contratar el flete local del puerto de destino
hasta su fibrica.
CIF « Entregar la mercancia a bordo del buque|s Pagar los gastos de inspeccién de la
en el puerto de embarque. mercancia.
s Avisar por medlo electrénico al comprador|s  Pagar las maniobras de descarga del buque
que la mercancia ha sido puesta a su del puerio de destino,
disposicién en el lugar convenido. » Tramitary pagar el despacho de importacién.

s Contratar y pagar el transporte, flete yls Cubrir el flete local del puerto de destine

seguro (hasta el destino final). hasta su fdbrica.

. Pagar los trdmites de exponaclan

CPT ¢« E la ia al e Pagar los gastos de inspeccién de la

. Avlsar por medio electrénico al comprador mercancia.

que la mercancia ha sido pues\a a suje Pagar el seguro desde el lugar de embarque
[6n en el lugar convenido.

» Pagar el flete hasta el lugar de desllno o Pagar el frimite de importacion.

e Pagar las maniobras de carga de las{s Trasladar las mercancias desde el lugar de

mercancias en el medio de transporte. entrega del transportista hasta el destino

o Cubrir el despacho de exportaci6n. final.

CIP « Entregar la mercancia al transportista en|e  Asumir [a ilidad de la {a &
el lugar de embarque convenido. partir de que el vendedor entrega la misma al

«  Avisar por medio electrénico al comprador transportista.

que la mercancia ha sido puesta a su|e Pagar los gastos de inspeccidn de la
disposicion en el lugar convenido. mercancia.

« Pagar el flete y seguro hasta el lugar de|e Pagarlas maniobras de descarga.

destino convenido, « Realizar los tramites de importacion.

« Pagar el despacho de exportacién. o Trasladar la mercancia desde el lugar en que
el transporlista entrega la mercancia hasta el
lugar de destino.

DAF e Entregar Ja mercancia en fronterals Pagar lainspeccion de la mercancla.
terrestre de deslino convenida (lado del|s Tramitar la importacion.
pais del vendedor o del comprador). e Cubrir el flete desde la frontera terestre
o Avisar por medio efectrdnico al comprador donde se recibi6 la mercancia hasta el lugar
que la mercancia ha sido puesta a su de destino,
disposicidn en el lugar convenido, o Asegurar la mercancla desde el punto de
* Pagar el tramite de exportacién de las entrega hasta el destino final.
mercancias.
Fuente: IDC Informacién Dindmica de C it 16n Comercio Exterior. No. 104 30 de abril de 2000. P.
1737-1741.
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| Obligaci del Vended Obligacis del Comprad,
DES « Entregar la mercancia sobrs el buque. Pagar los gastos de inspeccién de la
L »  Avisar por medio efectronico al comprador mercancia,
que la mercancla ha sido puesta a su Papar los gastos de maniobras de descarga

disposicién en e! lugar convenido. a bordo de! buque,
« Papar el transporte, flete y seguro hastaje Cubrir los gastos de importacién.

el puerio de destino. e Cubrir el seguro a partir del puerto de
« Pagar las maniobras de carga a bordo del embarque y hasta el punto de destino.

buque y los relativos a la mercancia
durante su viaje hasta el puerto de
destino.

¢ __Pagar los trdmites de exportacion.

DEQ « Entregar la mercancia hasta el muelle del Pagar la Inspeccion de la aduana.

puerto de destino, « Tramitar la importacién.

+ Avisar por medio electrénico al comprador Asegurar ta mercancia a partir del puerto de

que la mercancia ha sido puesia a su destino hasta su destino final.

disposicién en el lugar convenido. o Pagar el flete local dei puerto de destino
« Pagar las maniobras de carga en ol hasta su destino final.
buque.

o Contratar e} transporte y cubrir el flete (el
sequro es opcional).

«__Pagar los tramites de exportacién,

bov + Entregar la mercancla en el punto Pagar los gastos de inspeccién de la

convenido. mercancia.

o Avisar por medio electrénico al comprador Tramitar y pagar el despacho de Ia
que la mercancla ha sido puesta a su importacién,
disposlicion en el lugar convenido, Asegurar y hacerse cargo de la mercancia

e Pagar el transporie hasta e lugar del punto convenido y hasta su destino final.
convenido.

s Cubrir Jas maniobras de carga a bordo del
vehiculo.

»__Pagar el despacho de exportacidn,

DDOP * Entregar ta mercancia en el lugar Pagar los gastos de inspeccién de [a

convenido, mercancia.

* Avisar por medio electrénico al comprador Tramitar la importacién,
que la mercancia ha sido puesta a su Pagar el flele desde e! lugar convenido y
disposicion en el fugar cc ido. hasta el destino final.

o Tramitar y pagar el despacho de
exportacién.

o Cubrir los gastos de maniobras de carga
a bordo de! vehiculo.

* Pagar los aranceles de importacién sin
realizar el trdmite ante la aduana.

Fuente: IDC Informacién Dindmica de C H 16n C lo Exterior. No. 104 30 de abril de 2000. P,
1737-1741.




CAPITULO 3

ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA CON PERFIL EXPIORTADOR

El analisis estratégico de la empresa se realiza a partir de dos perspectivas fundamentales:

Andlisis del desempefio actual de la organizacion.

Debe incluir las caracteristicas generales del mercado en el que esta inmerso, tales como
su tamaiio, estructura y crecimiento.

Un andlisis de las fuerzas competitivas de la empresa debera incluir las caracteristicas de
los proveedores y los clientes, amenazas que signifiquen los productos sustitutos y las
caracteristicas de la competencia.

Se deben identificar las causas de los cambios en las condiciones del entorno, como son
los cambios en los gustos y preferencias de los consumidores; las innovaciones
tecnolégicas y su beneficio/costo; las restricciones ecoldgicas y de financiamiento asi
como las condiciones econdmicas, politicas y sociales del pais.

Es importante realizar un andlisis interno de a situacién de la empresa que incluya un
analisis de sus costos, de su rentabilidad de su flujo de efectivo, de su proceso
productivo, de la estrategia de mercadotecnia que se emplea, de su estructura
administrativa y un andlisis econdmico-financiero de la misma.

Andlisis de sus fuerzas y debilidades, asi como de las amenazas y oportunidades del
entorno (FODAS o SWOT).

En este punto se deben identificar los aspectos en los que la empresa este en mejores
condiciones de enfrentar la competencia (fortalezas) y aquellos ofros en que su situacién
es endeble (debilidades). Adicionalmente se deberan vislumbrar las amenazas que
acechan los intereses de la empresa, lo cual se puede plantear como retos que debera
enfrentar asi como las oportunidades que en la perspectiva futura se podrén aprovechar.
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-Es Impﬁhérjté"adehéﬁ definir y analizar ofras caracteristicas importantes y basicas de la
organizacién, 'ta‘lés como:

ntificar:y definir la mision de la empresa (razén de ser de la empresa, hacia la que

‘ debeﬁ orientarse todas sus actividades).

o Revisar la vision de la empresa (aspiraciones futuras de la empresa).

o Definir objetivos estratégicos (establecimiento de metas cuantitativas y cualitativas,
derivadas de un diagnostico objetivo de la situacion actual de la organizacion).

« Determinar los proyectas especificos en base a los objetivos estratégicos, dichos
proyectos especificos debidamente documentados y presupuestados seran la base para
la asignacion de recursos.
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3.1 Aspectos del Proceso Productivo
Producto: Ajedrez de 32 piezas.

Breve descripcion de la obtencién del producto: Para elaborar un juego de ajedrez de 32
piezas empezamos por utilizar un molde de joyero fabricado en hule para vulcanizar de 9
pulgadas de didmetro que se coloca en una centrifugadora para poder verter el metal que se
va a ulilizar, este metal puede ser algun tipo de aleacion que contenga estafo y antimonio,

Después de hacer el vaciado del metal en el molde se deja enfriar por unos momentos y se
procede a abrir el molde sacar las piezas a las cuales se les quitard el exceso de metal
llamado rebaba para dejarlas perfectamente pulidas y proceder a aplicar una primera capa
de pintura de un color base (generalmente crema) que puede ser una combinacion de pintura-
vinilica con acrilico siendo estas pinturas indelebles y no toxicas.

Después de haber secado la primer capa de pintura se procede a aplicar los colores que
sean necesarios para decorar los uniformes de las piezas de ajedrez, estos colores se
aplican con pinceles que pueden ser de pelo natural de camello o pelo sintético y teniendo
distintos tipos de grosor para el mejor terminado de la figura.

Pals de destino: Estados Unidos de Norte América.

Ciudad: Chicago.

Justificacién de la ciudad: En la ciudad de Chicago hay establecimientos que pueden
distribuir este tipo de artesanias y existe ademas un gran numero de coleccionistas motivo
por el cual cada afio se retinen en esta ciudad la “The Military Miniature Society of lllinois*, la

cual reline a los productores y compradores de miniaturas para dar a conocer los nuevos
modelos.
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3.2 ANALISIS FINANCIERO

El estudio de la evaluacion econdmica es la parie final de toda secuencia de anlisis de la
factibilidad de un proyecto. Si no han existido contratiempos, se sabra hasta este punto que
existe un mercado potencial atractivo, se habra determinado un lugar optimo para la
localizacién del proyecto y el tamafo mas adecuado para este Ultimo, de acuerdo con las
restricciones del medio; se conocera y dominara e! proceso de produccién, asi como todos
los costos en que se incurrira en la etapa productiva, ademéas de que se habré calculado la
inversién necesaria para llevar a cabo el proyecto. Sin embargo, a pesar de conocer incluso
las utilidades probables del proyecto, durante los primeros cinco afios de operacién, aln no
se habra demostrado que la inversion propuesta seré econémicamente rentable.

En este momento surge el problema sobre el método de analisis que se empleara para
comprobar la rentabilidad econémica del proyecto. Se sabe que el dinero disminuye su valor
real con el paso del tiempo, a una tasa aproximadamente igual al nivel de inflacién vigente.
Esto implica que el método de analisis empleado deberd tomar en cuenta este cambio de
valor real de! dinero a través del tiempo.

Los métodos que se utilizan para analizar la rentabilidad econdmica de un proyecto son;

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

Tasa Interna de Rendimiento (TIR). Es la tasa de descuento que hace que el VPN sea igual a
cero. Es la tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversién inicial.
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IDENTIFICACION Y DETERMINACION DEL MERCADO

La Consejeria Comercial de México en Chicago inicié sus operaciones en 1972, La
representacion del Banco Nacional de Comercio Exterior en Chicago tiene un area de
adscripcion que cubre a 10 estados del medio oeste de Estados Unidos: lllinois, Indiana,
lowa, Michigan, Minesota, Nebraska, Dakota del Norte, Dakota del Sur, Ohio y Wisconsin. La
representacién en Chicago trabaja coordinadamente con la nueva oficina comercial en
Detroit, Michigan, la cual se dedica basicamente a la promocion de inversion en la industria
automotriz en México,

Chicago es la capital econémica del medio oeste de Estados Unidos. Con un producto estatal
bruto de 387 mil millones de ddlares en 1997, lllinois ocupa el cuarto lugar en importancia
econdmica en Estados Unidos, comparativamente con el producto nacional bruto de otros
paises llinois ocupa el décimo tercer lugar mundial. La produccion anual de manufacturas en
lllinois, estimada en 66 mil millones ddlares, contribuye con 19.2 % al producto estatal bruto.
En lllinois se asientan 41 empresas catalogadas en la lista de las compaiilas mas
importantes de Estados Unidos (Revista Fortune 500 de 1998).

Chicago también es un destacado centro financiero mundial, siendo cede de cuatro
importantes instituciones; Board of Trade, Mercantile Exchange, Stock Exchange y Board of
Options Exchange. Esta institucion cuenta ademds con el centro de exhibicién més grande
de Norteamérica: McCormick Place (205 mil metros cuadrados). Asi mismo, en Chicago se
encuentra localizado el Merchadise Mart (Mart), uno de los edificios comerciales mas
grandes del mundo, con mas de 370 mil metros cuadrados, donde se encuentran importantes
centros de exhibiciones permanentes y temporales para productos como muebles, materiales
de construccion, decoracién y regalos; en el Mart estan representados mas de 75 mil
productores y mas de 8 mil lineas de regalo y decoracion. En Chicago se celebran 140
exhibiciones al afio, las cuales registran una asistencia de mas de 2 millones de personas.

La mitad de las manufacturas que se producen en todo Estado Unidos son elaboradas en un
érea de 500 millas a la redonda del estado de lllinois, que incluye a ciudades como Rockford,
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Peoria, Milwaukee, Minneapolis-St. Paul, Cincinnati, Cleveland, Akron, Indianapolis, Grand
Rapids y Detroit, Esta proximidad con los mercados permite a las industrias de la localidad
embarcar o recibir bienes terminados o semi-terminados u otro tipo de recursos productivos,
y transferirlos a su destino final.

A lo largo de la década, el medio oceste de Estado Unidos ha venido disfrutando de un
periodo de crecimiento econdmico sostenido con tasas de desempleo inferiores en promedio
a las registradas en el resto de Estado Unidos (3.9 %). Como resultado de lo anterior la
bonanza econdmica del medio oeste se refleja en una de las tasas de crecimiento en la
construccién de casas nuevas mas altas de Estados Unidos, con la consecuente demanda
de materiales para construccién, mejoramiento del hogar, ferreteria y herramientas, y
articulos para jardineria, entre otros. Este dinamismo también se encuentra en sectores tales
como componentes elecirénicos, alimentos y otros bienes de consumo.
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3.3 ANALISIS DE FODA's

Aspectos a considerar para medir las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas
de una compafiia.

Puntos fuertes internos potenciales.

Capacidades fundamentales en areas clave.
Recursos financieros adecuados.

Buena imagen de los compradores.

Un reconocido lider en el mercado.

Estrategias de las 4reas funcionales bien ideadas.
Acceso a economias de escala.

Aislada (por lo menos hasta cierto grado) de las fuertes presiones competitivas.
Propiedad de |a tecnologia.

Ventajas en costos.

Mejores campafias de publicidad.

Habilidades para la innovacién de productos.
Direccidn capaz.

Posicion ventajosa en la curva de experiencia.
Mejor capacidad de fabricacion.

Habilidades tecnoldgicas superiores.

Oportunidades externas potenciales.

Atender a grupos adicionales de clientes.
Ingresar en nuevos mercados o segmentos.

Expandir la linea de productos para satisfacer una gama mayo de necesidades de los
clientes.

Diversificarse en productos relacionados.
Integracion vertical (hacia adelante o hacia atras).

Eliminacion de barreras comerciales en mercados foraneos atractivos.
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* Complacencia entre las compaiias rivales.
o Crecimiento en el mercado mas rapido.

Puntos débiles internos potenciales.

o No hay una direccion estratégica clara.

¢ Instalaciones obsoletas.

» Rentabilidad inferior al promedio porque...

o Falta de profundidad y talento gerencial.

» Falta de algunas habilidades o capacidades claves.

» Seguimiento deficiente al implantar la estrategia.

¢ Abundancia de problemas operativos internos.

s Atraso en investigacion y desarrollo.

o Linea de productos demasiado limitada.

» Débil imagen en el mercado.

o Débil red de distribucion.

o Habilidades de mercadotecnia por debajo del promedio.

» Incapacidad de financiar los cambios necesarios en la estrategia.
« Costos unitarios generales mas altos en relacion con los competidores clave,

Amenazas externas potenciales.

o Entrada de competidores foraneos con costos menores.
¢ Incremento en las ventas de productos sustituidos.

s Crecimiento mas lento en el mercado.

e Cambios adversos en los tipos de cambio y las politicas comerciales de gobiernos
extranjeros.

e Requisitos reglamentarios costosos.

» Vulnerabilidad a la recesion y ciclo empresarial.

« Creciente poder de negociacion de clientes o proveedores.
» Cambio en las necesidades y gustos de los compradores.
« Cambios demograficos adversos.
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3.4 RECURSOS DE LA MERCADOTECNIA INTERNACIONAL.

“El proceso de elaboracién del plan internacional de mercadotecnia implica que cuando una
empresa decide introducir su producto a un mercado de exportacion, requiere informacién
diferente para asegurarse de que el producto se ajustara a las necesidades de! consumidor,
cumplira los requisitos de mercado, cuantificacién de la demanda, andlisis de la competencia,
elc.

A este proceso de blsqueda de informacion se le conoce como investigacion de mercados y
su necesidad se justifica por las diferencias que se presentan entre el mercado interno y el
externo que puedan conducira un redisefio del producto. Podemos definir la investigacion de
mercados de Ja siguiente forma:

*Es una técnica sistematizada de recopilacion e interpretacion de hechos y datos que sirven
a la direccidn de una empresa para la adecuada toma de decisiones”.

Dado el nivel de riesgo que implica la venta de productos al exterior y la cuantia de la

inversidn implicita, el empresario no puede dejar de conocer los aspectos clave del mercado
al cual pretende acceder.

El objetivo primordial de la investigacién de mercados es proporcionar informacién til que,
analizada en su conjunto, determina la estrategia de la empresa: “No hay estrategia sin
informacion”.

Existen dos fuentes de informacion que el analista puede utilizar para estudiar un mercado:

Fuentes primarias.

Surge una investigacion original (estudio de campo), producto de un disefio especifico que
responde a las necesidades exclusivas de la empresa y proporcionan informacion que antes
no existia. Las técnicas de informacion primarias mas comdn mente utilizadas son las
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;,'éncu‘e's‘las:éthysUs ‘diferentes variantes (directa, tefefénica, por. correo, etc.), panel de
consumidores y entrevistas a profundidad,

Fuentes secundarias.
Se trata de informacion gensrada por otras instituciones con propdsilos genéricos; por

ejemplo, estadisticas de importacion, exportacion, produccion, directorios, informes
secloriales, etc.

Como regla general podemos sefialar que se deberd comenzar a elaborar el plan
internacional de mercadotecnia analizando los posibles mercados, a través de fuentes
secundarias y con la informacién disponible en el pais de origen”."®

“El plan de mercadotecnia es un documento que:

« Se manifiesta en un documento escrito.
¢ Es parte del plan de negocios de la empresa.
« Esta referido a un proyecto producto-mercado.

Un plan internacional de mercadotecnia:

« Identifica las oportunidades de negocios en el mercado meta,

+ Seiiala como penetrar, capturar y mantener posiciones en mercados internacionales.

« Define objetivos, politicas, programas y estrategias acordes con el mercado internacional.
« Senala los gastos inherentes a la estrategia seleccionada,

« Especifica los ingresos probables de expartacidn.

+ Crea planes de contingencia.

El plan internacional de mercadotecnia debera definir ef tipo de consumidor hacia el cual nos
vamos a dirigir y cuales son sus caracteristicas.
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Por ejemplo algunas de las caracteristicas que debemos identificar en un consumidor final
son las siguientes:

o Perfil del consumidor.

o Necesidades y actitudes.

o Escala de valores.

o Proceso de decisién de compra.
¢ Frecuencia y lugares de compra.

Asi mismo, el plan debera especificar, de acuerdo con la intensidad de la compstencia, que
segmento de mercado atendera y que posicién se le dard al producto®.'®
"Una de las caracleristicas de los mercados internacionales es la intensidad de la

competencia. Por lo regular, en un mismo mercado conviven marcas nacionales y de
importacion.

El plan de mercadotecnia debera refigjar un anélisis de la situacion del posible producto de
exportacion en comparacién con la competencia.

Uno de los aspectos mas importantes del plan internacional de mercadotecnia es el
establecimiento de los objetivos de exportacién; dichos objetivos deberan reflejar las
expectlativas de la empresa; las cuales surgiran de la investigacién de mercados y de las
posibilidades financieras y técnicas de la empresa.

Los objetivos son los resultados que se pretenden alcanzar a través de la aplicacion del plan.
El logro de los objetivos es el propdsito fundamental del plan. De aqui la importancia de su
definicién.

18 Rafael Martinez Duclaud. Mercadotecnia Internacional. Bancomext, P, 13,
19 Rafael Martinez Duclaud, Mercadotecnia Internacional, Bancomext. P, 25.
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Objetivos tipicos de exportacién.

Penetrar por primera vez en el mercado determinado.
Asegurar una participacion de mercado.

Alcanzar un determinado crecimiento en el mercado meta,
Darle una posicion al producto de determinada manera.
Incrementar Ia repeticion de pedidos.

Ubicarse en un determinado nicho de mercado,

Darle mayor valor agregado al producto de exportacion.
Diversificar |os clientes en el mercado meta.

Pasar de una exportacién indirecta a una exportacion directa.
Incrementar la competitividad en el mercado meta.

Redaccion de objetivos.

Los objetivos deben indicar claramente:
a) Cantidades concretas.

b) Periodos especificos.

¢) Ubicacion geogréafica detallada.

Alcanzar los objstivos inducira a la implementacion de un programa de accién encaminado al
logro de los mismos; a su vez este programa de accién esta integrado por la accion

combinada de las estrategias de”: %

Producto
Precio
Estrategias Distribucién
Comunicacion
Servicio

u Rafael Martinez Duclaud, Mercadotecnia Internacional, Bancomext, P, 28,
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Aléunas estrategias de mercadotecnia para el producto.

[ B ST X R

Poner marca propia.
Establecer nuevos usos.

. Mejorar el empaque.
. Dar una posicién especifica al producto,
. Maquilar productos para cadenas comerciales.

Algunas estrategias de mercadotecnia para la distribucién.

o s e N

. Exportar a través de un broker, agente u intermediario.
. Utilizar los servicios de una trading company.

Crear un consorcio de exportacion.
Establecer un departamento de exportacion en la misma empresa.
Emplear a vendedores viajeros de la misma empresa.

Algunas estrategias de mercadotecnia para el precio.

o s N

. Establecer un “precio de prestigio” para la exportacién.
. Instituir un “precio de penetracidn® para la exportacion.

Fijar un “precio con orientacioén a las competencias”,
Utilizar el costeo marginal como forma de cotizacién.

. Aprovechar la elasticidad del producto en ventas.

Algunas estrategias de mercadotecnia para la comunicacion.

N N

Utilizar algin medio de publicidad gratuita.
Asistir a ferias internacionales.
Participar en misiones comerciales.

. Elaborar un catélogo en varios idiomas.
. Establecer un programa de publicidad compartida con el cliente.



Algunas estralegias de mercadotecnia para el servicio.

1. Establecer un sistema de asistencia mas rapido para emergencias.

2, Asignar personal especial para clientes especiales.

3. Poner en marcha sistemas administrativos para la atencion de clientes especiales.
4. Ofrecer un sistema de mantenimiento.

5. Otorga pdlizas de servicio.

Alianzas Estratégicas.

Debido a una serie de cambios legislativos en nuestro pais y en las condiciones a nivel
mundial, en los Ultimos afios hemos presenciado una nueva estrategia empresarial, Se trata
de acuerdos de cooperacion de la formacion de alianzas estratégicas entre las empresas
nacionales con ofras nacionales o de nacionales con extranjeras.

En virtud de la globalizacion de los mercados, los pequefios mercados tienden a
desaparecer. Se habla ya de mercados en términos de magnitudes mundiales en donde las
economias de escala en produccién, distribucién, comercializacion y administracion se van
convirtiendo cada vez mas en un importante elemento estratégico.

Muchas empresas buscan establecer acuerdos de cooperacién con otras empresas para
trabajar mas eficazmente. Los acuerdos tendran razén de ser en la medida en que dos
empresas obtengan costos mas bajos que una sola.

Es dificil pensar que una sola empresa pueda contar con los recursos para hacer frente a la
globalizacion de los mercados, por ello es importante esta cooperacion.

A nivel del plan internacional de mercadotecnia, es importante sefialar que una empresa
debera evaluar la posibilidad de establecer una alianza estratégica con otra empresa para asf

mejorar su competitividad.
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Si una empresa cuenta con los requisitos bésicos para exportar (precio, calidad y cantidad);
si es capaz de elaborar una estrategia de mercadotecnia internacional y, ademas, establece
una alianza, dicha empresa tendra la formula de la competitividad.

La decision de una empresa de aliarse con otra debera tomarse considerando sus fuerzas y
debilidades, tanto comerciales, como tecnolégicas, financieras y de recursos humanos. Dicha
evaluacion se levara a cabo en forma global dentro del plan de negocios de la empresa para
asi establecer el tipo de empresa con la que conviene establecer la alianza.

En nuestro pais han proliferado las formas de asociacién entre las empresas; para
ejemplificar, a continuacion se mencionan las definiciones de los principales tipos de alianzas
estratégicas.

Tipos de Alianzas Estratégicas.

Joint Venture

Inversién conjunta o coinversion. Acuerdo contractual entre dos o mas empresas que aportan
capital u otro tipo de activo para crear un a nueva empresa. La empresa extranjera y la local
comparten la propiedad y el control de la nueva empresa.

Consorcio de Exportacién

Es una entidad independiente de un grupo de empresas, cuya funcién consiste en realizar las
tareas propias de la exportacién en favor de las empresas agremiadas.

Franguicias .
Es una licencia para la distribucién a nivel punto de venta. La empresa que otorga la licencia

no solamente autoriza el uso de la marca sino que también provee de sistemas de venta, asi
como administrativos y, en algunos caso, de capacitacion,
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Licencias

Acuerdo contractual entre dos empresas de distintos paises, por medio de la cual una
concede a la ofra el derecho a usar un proceso productivo, una patente, una marca
registrada, un secreto comercial u otros activos intangibles, a cambio de un pago inicial, un
royalty, o ambos.

Contratos de Manufactura
Situacién inversa a una licencia. La empresa internacional paga una cantidad de dinero para
que una empresa local fabrique sus productos hajo su marca

Distribucién Cruzada
Intercambio de productos complementarios para ser distribuidos en otros paises, de manera

que las dos empresas se beneficien al distribuir sus respectivos productos en mercados
donde anteriormente no estaban.

Ventajas y desventajas de las alianzas estratégicas.

Ventajas

Tener acceso mas facil, rapido y econdémico a mercados y tecnologias.
Obtener economias de escala al acceder a mercados mas amplios.
Diversificar los riesgos.

Internacionalizar la empresa. Aprendizaje y vision del mercado a nivel mundial.
Lograr mayor fortaleza de los socios ante sus competidores,

Desventajas

Dificultades para armonizar intereses de largo plazo entre los socios,

Presentar una serie de conocimientos técnicos y de mercado de tal forma que los socios
llaguen a convertirse en competidores y se presente un conflicto entre los socios.?!

2 Rafael Martinez Duclaud. Mercadotecnia Internacional. Bancomext. P, 37.




CAPITULO 4

ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIOS DE EXPORTACION

Empresa: Artesanias y Decoraciones SAMADI

Descripcion: Esta es una micro empresa quse esta ubicada en ciudad de México, la cual no
cuenta con trabajadores ya que es atendida en su totalidad por una persona, Esta persona
se independizo en este negocio desde hace ya 6 afios y su objetivo principal es satisfacer las
necesidades de sus clientes produciendo articulos de alta calidad y a un costo competitivo a
nivel nacional. Desde hace ya dos aiios ha tenido la inquietud de producir para el mercado
internacional solo que aun no contaba con un poco mas de capital que pudiera soporiar la
inversion que se pretende realizar.

Potencial exportador: La empresa actualmente produce 35 juegos mensuales de ajedrez
mismos que son adquiridos por el mercado local satisfaciendo la demanda, esta produccion
se logra con el 60% de la capacidad de produccion total, por lo que hay la posibilidad de

incrementar la produccidn sin realizar mayores cambios en cuanto instalaciones y equipo de
trabajo.

Oferta Exportable: Partiendo de la produccién actual se determina dedicar 25 juegos
mensuales al mercado internacional (Chicago, lllinois), mismos que constituyen nuestra
oferta exportable elaborados bajo las mismas normas de calidad.

Producto: Ajedrez de 32 piezas

Descripcién del Producto: Estatuillas con personajes de la Epoca Medieval, elaboradas en
plomo y pintadas a mano con colores acrilicos y esmaltes.
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Proceso Productivo: Para elaborar un juego de ajedrez de 32 piezas empezamos por
utilizar un molde de joyero fabricado en hule para vulcanizar de 9 pulgadas de didmetro que
se coloca en una centrifugadora para poder verter el metal que se va a utilizar, este metal
puede ser algtn tipo de aleacién que contenga estafio y antimonio.

Después de hacer el vaciado del metal en el molde se deja enfriar por unos momentos y se
procede a abrir el molde sacar las piezas a las cuales se les quitara el exceso de metal
llamado rebaba para dejarlas perfectamente pulidas y proceder a aplicar una primera capa
de pintura de un color base (generalmente crema) que puede ser una combinacion de pintura
vinilica con acrilico siendo estas pinturas indelebles y no téxicas.

Después de haber secado la primer capa de pintura se procede a aplicar los colores que
sean necesarios para decorar los uniformes de las piezas de ajedrez, estos colores se
aplican con pinceles que pueden ser de pelo natural de camello o pelo sintético y teniendo
distintos tipos de grosor para el mejor terminado de la figura.

Unidad de Medida: Juego (32 piezas)
Uso o aplicaciones: Coleccion y/o Decoracion

Fraccién arancelaria de exportacion: 8306.21

s Capitulo 83 Manufacturas diversas de metal coman.
s Partida 06 Estatuillas

+ Subpartida 21 Metales

De acuerdo a la T.1.G.E. este producto no tiene restricciones arancelarias y no arancelarias,
s decir no requiere ningun tipo de certificado o permiso para su exportacién e introduccién a

Estados Unidos, en consecuencia no serd necesario el uso det Certificado de Origen de
Ameérica del Norte.
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Diagnostico competitivo del producto (FODA)

Fuerzas
Calidad de producto
Insumos de produccién nacional
Poca competencia en el mercado meta
Capacidad para disminuir el porcentaje de
utilidad

Oportunidades
Incursionar en mercado Internacional
Diversificar modelos y mercados
Ampliar la capacidad de produccién actual
Incrementar ventas
Crear una imagen Internacional

Debilidades

Faita de experiencia en el mercado
Internacional
Insuficiencia en la capacidad de
produccién para abastecer demandas de
volimenes mayores a 25 juegos
mensuales.

Amenazas
Competencia en el mercado internacional
Pérdida de competencia en caso de que
mas oferentes

mejoren el precio

propuesto por la empresa.




4.1 IDENTIFICACION Y DETERMINACION DEL MERCADO

Mercado Meta

La economia de Estados Unidos ha observado un comportamiento positivo a pesar de las
dificultades del entorno econémico internacional, generadas por la crisis asidtica, y
acentuadas por la incertidumbre que existia por el colapso de los mercados de Rusia y el

futuro financiero de Brasil. 1988 fue el octavo afio de expansion econdmica en Estados
Unidos.

La inflacién se ha sostenido a una tasa anual cercana al 1.5%. El escaso crecimiento de los
precios se explica, entre ofras razones, por la caida de los precios del petréleo, la
competencia exterior, el aumento de la productividad y, hasta el mes de septiembre de 1998,
al fortalecimiento del délar frente a otras divisas. A esta situacién también ha contribuido la
disminucidn en los precios de los productos importados, tales como prendas de vestir,
productos electronicos y alimentos; los precios de algunos insumos, como madera,
petroquimicos y acero, han empezado a disminuir.

A ralz de la crisis asiatica, las exportaciones de Estados Unidos se han visto afectadas. Este
desajuste se explica no sdlo por el incremento de las importaciones, sino también por el
menor volumen de exportaciones. En 1998 las exportaciones de 931.3 billones y las
importaciones de 1,099.9 billones, arrojaron un resultado en la balanza comercial de Estados
Unidos deficitario por 168.6 billones, siendo §8.4 billones mayor que el déficit en 1997, En
comparacién con 1997, las exportaciones de Estados Unidos al mundo en 1998

disminuyeron 8.3 billones y las importaciones con respecto al mismo ario incrementaron en
41.8 billones.

Sin duda alguna, influido por los acontecimientos descritos, el nivel de confianza de los
consumidores en Estados Unidos es de cautelosas expectativas favorables en cuanto al
ingreso, empleo y desempefio de las empresas en el futuro cercano. El Federal Reseve
Board ha proyectado una continua expansién econémica a un ritmo moderado. Algunos de
los indicadores que han sostenido el crecimiento econdmico de Estados Unidos en el pasado
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reciente han empezado a dar sefiales de agotamiento, como el de construccion, que registra
disminuciones en el ritmo de actividad en ciertas regiones del pals. £l panorama es positivo
para las ventas al menudeo, en lo que respecta a articulos eléctricos y electrénicos, aparatos
para el hogar y muebles,

La industria manufacturera, afectada por la disminucién en las ventas a Asia en lo que
respecta a materiales para construccion, acero, textiles y bienes de capital, disfruta de una
demanda domestica dinamica en la mayoria de las regiones de Estados Unidos.

Finalmente en lo que respecta al empleo, Estados Unidos ha venido disfrutando de un largo
periodo con una tasa de desempleo inferior al 5%. Durante 1998el desempleo en Estados
Unidos se mantuvo en niveles promedio de 4.5%; en varias regiones del pals re registra
escasez de mano de obra, especialmente en los sectores de sistemas de informacién,
construccion y ventas al menudeo.

La industria del regalo de Estados Unidos gira al rededor de los cinco mercados mas
importantes de pals:

Atlanta, Georgia
Chicago, lllinois
Dallas, Texas

Los Angeles, California
New Yor\k, New York
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Estos cinco mercados atraen a compradores provenientes de todo el pals y se centra
alrededor de los centros de exposicién especializados (Trade Marts). Cada uno de ellos
cuenta con salones permanentes de exhibicién y, ademas, celebra exposiciones temporales
que se lievan a cabo en el mismo centro o en sitios cercanos. Adicionalmente a estos cinco
centros, existe una red de mercados mas pequefios y regionales, los cuales atraen a un
grupo mas reducidos de compradores de los alrededores.
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People QuickFacts USA

Population, 1999 estimate 272,690,813
Population percent change, 1990-1999 estimate 9.60%
Population under 18 years old, 1999 estimate 25.70%
Population 65 years old and over, 1999 estimate 12.70%)
White population, 1999 estimate 82,40%
Black population, 1999 estimate 12.80%
Asian or Pacific Islander population, 1999 estimate 4.00%
American Indian, Eskimo, or Aleut population, 1999 estimate 0.90%
Hispanic population, 1999 estimate 11.50%
White non-Hispanic population, 1999 estimate 71.90%
High school graduates, persons 25 years and over, 1990 75.20%
College graduates, persons 25 years and over, 1990 20.30%
Homeownership rate, 1990 64.20%
Single family homes, number 1980 65,761,652
Households, 1990 91,993,582
Persons per households, 1990 2.63
Family households, 1990 65,049,428
Median household money income, 1995 model-based estimate $34,076
Persons below poverty, percent, 1995 model-based estimate 13.80%
Children below poverty, percent, 1995 model-based estimate 20.80%
Business QuickFacts USA
Private nonfarm establishments, 1997 6,894,869
Private nonfarm employment, 1997 105,299,123
Change in private nonfarm employment, 1990 to 1997 10.40%
Manufacturers shipments, 1997 ($1000) 3,842,061,405
Retail sales, 1997 ($1000) 2,460,886,012
Retail sales per capita 1997 $9,190
Minority-owned firms, 1992 1,965,565,
Women-owned firms, 1992 5,888,883
Building permits, 1999 1,663,533
Federal funds and grants, 1999 ($1000) 1,516,775,001
Local government employment - full-time equivalent, 1997 10,227,429

Fuente:
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Geography QuickFacts USA

Land area, 1990 {square miles) 3,636,278
Persons per square mile, 1999 771
Fuenie:

FN: Footnote on this item for this area in place of data

NA: Not available

D: Suppressed to avoid disclosure of confidential information

X: Not applicable

S: Suppressed; does not meet publication standards

Z: Value greater than zero but less than half unit of measure shown

Nicho de Mercado

La Consejeria Comercial de México en Chicago inicid sus operaciones en 1972. La
representacién del Banco Nacional de Comercio Exterior en Chicago tiene un area de
adscripcidn que cubre a 10 estados del medio oeste de Estados Unidos: lllinois, Indiana,
lowa, Michigan, Minesota, Nebraska, Dakota del Norte, Dakota del Sur, Ohio y Wisconsin. La
representacién en Chicago trabaja coordinadamente con la nueva oficina comercial en
Detroit, Michigan, la cual se dedica basicamente a la promocion de inversion en la industria
automotriz en México.

Chicago es la capital econémica del medio oeste de Estados Unidos. Con un producto estatal
bruto de 387 mil millones de ddlares en 1997, illinois ocupa el cuarto lugar en importancia
econdmica en Estados Unidos, comparativamente con el producto nacional bruto de ofros
paises lllinois ocupa el décimo tercer lugar mundial. La produccién anual de manufacturas en
lllinois, estimada en 66 mil millones délares, contribuye con 19.2 % al producto estatal bruto.
En llinois se asientan 41 empresas calalogadas en la lista de las compailas mas
importantes de Estados Unidos (Revista Fortune 500 de 1998).

Chicago también es un destacado centro financiero mundial, siendo cede de cuatro
importantes instituciones: Board of Trade, Mercantile Exchange, Stock Exchange y Board of
Options Exchange. Esta institucion cuenta ademas con el centro de exhibicién mas grande
de Norteamérica: McCormick Place (205 mil metros cuadrados). Asi mismo, en Chicago se
encuentra localizado el Merchadise Mart (Mart), uno de los edificios comerciales mas
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grandes del muhdo, con mas de 370 mil metros cuadrados, donde se encuentran importantes
centros de exhibiciones permanentes y temporales para productos como muebles, materiales
de construccion, decoracién y regalos, en el Mart estan representados mas de 75 mil
productores y mas de 8 mil lineas de regalo y decoracion. En Chicago se celebran 140
exhibiciones al afio, las cuales registran una asistencia de mas de 2 millones de personas.

La mitad de las manufacturas que se producen en todo Estado Unidos son elaboradas en un
area de 500 millas a la redonda del estado de lllinois, que incluye a ciudades como Rockford,
Peoria, Milwaukee, Minneapolis-St. Paul, Cincinnati, Cleveland, Akron, Indianapotis, Grand
Rapids y Detroit. Esta proximidad con los mercados permite a las industrias de la localidad
embarcar o recibir bienes terminados o semi-terminados u otro tipo de recursos productivos,
y transferirlos a su destino final.

A lo largo de la década, el medio oeste de Estado Unidos ha venido disfrutando de un
periodo de crecimiento economico sostenido con tasas de desempleo inferiores en promedio
a las registradas en el resto de Estado Unidos (3.9 %). Como resultado de lo anterior la
bonanza econdmica del medio oeste se refleja en una de las tasas de crecimiento en la
construccién de casas nuevas mas altas de Estados Unidos, con la consecuente demanda
de materiales para construccién, mejoramiento del hogar, ferreteria y herramientas, y
articulos para jardineria, entre ofros, Este dinamismo también se encuentra en sectores tales
como componentes electrénicos, alimentos y otros bienes de consumo.



Profile for Chicago, IL

Finance & Economy ) ; : Chlckago, IL
Cost of Living

~166|-

Higher value = higher cost of living (100 = natlonwlde average) ‘
Job Growth :

Average % job growth in 1999

State Income Taxes EE
State income taxes based on $50,000 income, married, two klds cid
Local Income Taxes T
local income taxes based on $50,000 income, married, two klds T
Unemployment Rate
% unemployed in 1998
Median Family income
median family income
Real Estate

~a00%

~$30,707

£ Chicago.v IL

Home Purchase Cost

average cost of a 2,000 sq. ft. Home
Property Tax Rate

average annual property tax rate
Property Tax

property tax for a 2,000 sq. ft.home
Electricity Cost 1
average monthly electricity cost for a 2,000 sq. ft. home

Education S Chicago, IL

$360,000

2.00%

$7,200

$81

High School Graduate Rate T 66%
% of population that are High School Graduates :

Bachelors Degree Rate 19%
% of population that hold a Bachelors Degree_

Fuente:
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4.2 CANALES DE COMERCIALIZACION

Se eligi6 como canal de distribucién para este caso practico las tiendas de detalle de
articulos de regalo de Chicago, mismas que ofertardn el producto hacia los consumidores
finales, es por tanto el canal de distribucién de un nivel, debido al tipo de producto que la
empresa ofrece.

4,3 EL. PRECIO DE EXPORTACION Y LOS INCOTERMS

La determinacién de los precios y la presentacién de una cotizacion en el mundo actual
implica también un andlisis del mercado y la competencia para el producto. Los objetivo, el
mercado, la competencia de la empresa, deberan ser el punto de partida en toda decisién
relativa a los precios y las cotizaciones implicitas. Para una buena fijacion de estos dos
puntos es esencial una doble evaluacién para fijar una cotizacion:

« Enbase a costos (Costing)
« Enbase al mercado / competencia (Pricing)

Para determinar el precio de exportacion, la empresa debe fijas sus objetivos globales en
materia de precios. Si esta persigue en la comercializacion la finalidad de aprovechar una
capacidad sobrante de produccién, quizé pueda utilizar los costos marginales para fijar su
precio. Si busca posicionarse, si busca una reputacién de calidad, el tener mejor servicio, etc;
deberéa casar este objetivo con un andlisis del mercado.

La funcién del andlisis del mercado en relacién con la determinacion de los precios de
exportacidn consiste en establecer un limite maximo a la decision correspondiente, a partir de
la demanda del producto y de las caracteristicas de los competidores.

La primera fase consistird en obtener informacion sobre el tamafo total del mercado
accesible para el exportador y los factores que puedan limitar su potencial de mercado {entre
ellos el precio). Se debe analizar la situacién actual y perspectivas para el futuro.
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Ademés del tamafio de mercado, habra que evaluar el vigor y la actitud de los competidores
en el mercado extranjero, tanto de los directos como indirectos. Por ejemplo, en el caso de
un exportador de café, otros proveedores de café seran competidores directos y los de té,
competidores indirectos.

Cotizacién en base a costo (costing)

Se emplea desde hace mucho tiempo para la integracién de cotizaciones tanto domesticas
como internacionales.

Para el uso de este mecanismo es importante haber reconocido nuestros costos fijos y
variables, nuestro punto de equilibrio y haber determinado los gastos que incurren en la
operacion, hasta el punto de entrega / recepcion acordado por el comprador.

La forma de integra una cotizacion con este mecanismo, ya sea que se emplee costeo
directo o marginal o no, es basicamente la siguiente:

. Identificar los costos fijos y variables.

. Determinar su margen de utilidad.

. Fijar su punto de equilibrio.

. Identificar y sumar los gastos de operacion hasta el punto acordado (FOB, CIF, etc.) con
el comprador; empaque y embalaje, tramitacién de documentos, transportes, aduanas,
maniobras, otros.

H W N

5. Siprocede, identificar y prorratear los gastos financieros y comisiones.

Cotizacién en base al mercado competencia (pricing)

Cotizar en base a costo {costing) implica llegar a un punto de entregalrecepcion con el
cliente. Cotizar en base al mercado/competencia (pricing) conlleva a llegar hasta el precio de
venta al piblico de nuestros productos.

Arer
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4.4 DETERMINACION DEL PRECIO DE EXPORTACION

Determinacién del Costo por un jueqo de ajedrez

Artesanias y Decoraciones SAMADI

Hoja de Costos por Unidad

Producto: Ajedrez de 32 piezas

Costos
Concepto Cantidad _ Unidad _ Unitario Total

Materia Prima

Ajedrez de 32 piezas 1 juego 400.00 400.00
Acrilico color base 80 ml 0.03 2.40
Acrilico p/ decorado 4 ml 0.33 1.32
Esmalte p/ acabados 5 mi 0.18 0.90
Otros materiales 1.20
Total Materia Prima 405.82
Mano de Obra 600.00
Cargos Indirectos 6.80
Costo Unitario 1,012.62
Envase, Embajale y Empaque 21.50
Costo Unitario Total 1,040.12
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GASTOS ASOCIADOS BAJO INCOTERM CPT ICC 2000

Determinacion del Flete

Aeropuerto de Salida: Internacional Benito Juérez de la Ciudad de México
Aeropuerto de llegada: O'HARE de la Ciudad de Chicago

Flete Principal 85.00 9.4520 803.42 Pesos

Cotizacién 1

American Air Lines

Continental Air Lines

Mexicana de Aviacion

Estas lineas aéreas tienen una tarifa de $ 1.15 usd por kg o Tarifa minima de $ 60,00 usd

37.5kg x 1.15=43.13 usd no aplica
Aplica tarifa minima de $ 60.00 usd

Gastos por concepto de corte de gula y manejo de mercancia $ 25.00 usd

Cotizacion 2

Fedex (Servicio Normal)
Esta linea aérea tienen una tarifa de $ 6.00 usd por kg

37.5 kg x6.00 = 225.00 usd

Incluye seguro de responsabilidad limitada

D.T.A. 151.00 Pesos
Honorarios Agente Aduanal 150.00 Pesos
018 % del valor de la

mercancia

$ 150.00 pesos como minimo

Servicios Complementarios 350.00 Pesos
Cobro minimo $ 350.00 pesos
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FORMACION DEL PRECIO DE EXPORTACION

Concepto Unitario Cantidad Total
Costo 1,040,112 25 juegos 26,003.00
Mas
45% de Utilidad 468,05 11,701.35
lgual
Precio Base 1,508.17 25 juegos 37,704.35
Mas
Gastos Asociados 58.18 1,454.42
lgual
Preclo de Exportacién 25 juegos 39,158.75
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4.5 RECURSOS DE LA MERCADOTECNIA INTERNACIONAL
Posicionamiento en el Mercado

El producto se encuentra en fa fase introductoria en el mercado internacional, por o que se
tiene como objetivo crear una imagen internacional de la empresa asistiendo a la feria de la
“The Military Miniature Society of lllinois", la cual retne a los productores y compradores de
miniaturas para dar a conocer los nuevos modelos, |a participacion en este evento servird
para contactar clientes potenciales ademés de conocer nuevos productos que nos serviran
para estudiar a nuestra competencia.

4.6 DOCUMENTOS Y TRAMITES DE EXPORTACION

Los documentos necesarios para llevar a cabo esta exportacién a Estados Unidos de
América son los siguientes:

« Factura comercial

+ Documento de transporte (guia drea)

s Carta de instrucciones hacia el Agente Aduanal
o Pedimento de exportacién

» Lista de empaque

Tramites del exportador: La empresa exportadora deberé contactar al Agente Aduanal para
el tramite legal de exportacion, deberé obtener la mejor cotizacién respecto al flete principal,

elaborar la factura comercial y carta de instrucciones, finalizando con el pago de derechos en
aduana.



4,7 ENVASE Y EMBALAJE

Con la reciente apertura comercial a los mercados internacionales México requiere de
nuevos y mejores disefios en la presentacién de los envases y embalajes de sus productos,
ya que la penetracion y permanencia en dichos mercados depende de lo novedoso del
disefio, la calidad de la presentacion y del tipo de materiales de fabricacién del envase con
sus respectivas especificaciones de orden sanitario en el caso de envases que contengan
productos comestibles o farmacéuticos.

En el mismo caso se encuentra el embalaje para la exportacion, ya que las formas de
almacenamiento, y el duro y prolongado manejo de los productos requiere de un disefio del
embalaje acorde con este duro manejo, con el fin de dar una mayor proteccién al producto:
estructuracion y especificaciones de los materiales utilizados de mayor resistencia, para que

este resulte econdmico y garantice la integridad fisica de los productos hasta su llegada al
consumidor final.

Es de suma importancia que las empresas mexicanas exportadoras tomen conciencia de la
necesidad de cambio y mejoramiento en el envase y embalaje, para con ello alcanzar y
mantener un buen nivel de competitividad fuera de Ias fronteras de México.

Las autoridades publicas deben regular con mayor vigor cuestiones tales como la
composicion de materiales y calidad del embalaje, el tamafio y la construccion del envase, el
disefio y el texto de la etiqueta, asi como la posibilidad de volver a utilizar el envase o bien
someterlo dentro de un ciclo bioldgico degradable.

Como cada pals y cada medio de transporte persigue objetivos diferentes al publicar su
propio cuerpo de normas, el exportador debe informarse y tomar las medidas
correspondientes para el envio de sus mercancias.
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Envase. Es el envolvente que se encuentra en contacto directo con el producto para proteger
sus caracteristicas fisicas y quimicas. Debe estar disefiado para llamar la atencién y obtener
la confianza del consumidor.

Embalaje. Este tiene la finalidad de agrupar a los envases u objetos voluminosos y pesados

que no requieren de envase, para facilitar su manejo, almacenamiento, transporte y
distribucion.

Por lo general, los embalajes estdn disefiados para ser manejados por montacargas en
unidades de 0.5 a 2 toneladas en promedio.

Empaque. Mejor designado como envase secundario, se refiere a elementos de
presentacion del producto con impresos graficos que facilitan la exhibicién en el anaquel,
conteniendo informacion referente al producto asi como los materiales de agrupamiento de
varios envases {six pac) y los materiales de amortiguamiento en el interior de los embalajes.

Envase y embalaje de exportacién: Cada pieza se protege con hule espuma para evitar
que las piezas se dafien en el traslado, posterior a esto cada juego (32 piezas) se empaca en
una caja de cartén corrugado reciclable de 30 cm de largo por 20 ¢cm de ancho y 20 cm de
fondo, seguido a este paso las 25 cajas se embalaran en una caja de cartén corrugado,
reciclable de alta resistencia.

4.8 TRANSPORTE Y DISTRIBUCION FISICA

A través de los afos, la ciencia de la administracion ha progresado mucho en la reduccién de
los costos de produccion, también se ha conseguido disminuir los costos en muchas areas
de mercadotecnia; la logistica globa! constituye para mucha empresas la dnica ( y quizas la
Ultima ) frontera importante en esta reduccién de costos.



El dinero que se ahorra al tener un enfoque global tiene un fuerte efecto de apalancamiento
en las utilidades. Asi, cada unidad monetaria economizada en el manejo de materiales,
inventarios o transportes pueden tener el mismo efecto en las utilidades que un incremento
en ventas.

Conceptos

Logistica

“Es el proceso de planear, implantar y controlar con eficacia, los costos y el almacenaje de
las materias primas, inventarios de produccion en proceso, articulos terminados y su
seguimiento del punto de origen al centro de consumo con el fin de satisfacer los
requerimientos del cliente”.

Council of Logistics Management

“El conjunto de actividades que tiene por objetivo la colocacion, al menor costo de una
cantidad de producto, en el lugar y en el tiempo donde |la demanda existe".

Association des Logisticiens d'Enterprises-France

“La logistica es concebida como técnica de control y de gestion de flujos de materias primas
y de productos, desde sus fuentes de aprovisionamiento hasta sus puntos de consumo”,

J.F. Magee

Distribucidn Fisica o Trafico

“Es el transporte administrativo de todo tipo de insumos, desde un origen hasta un destino,
conservando la calidad inicial y efectudndolo en el mejor tiempo posible”.

American Marketing Association

“El trafico (distribucion fisica) esta constituida por todas las actividades concernientes al
desplazamiento de la cantidad adecuada de los productos apropiados en el momento y lugar
oportunos”

W. J. Stanton / Ch. Futrell
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Distribucién Fisica Internacional (DFI)

“Transportar el producto adecuado en fa cantidad requerida al lugar acordado y al menor
costo total para satisfacer las necesidades de consumidor en el mercado internacional Justo
a Tiempo / *Just in Time" (JAT/IT) y con Calidad Total / “Total Quality" (CT/TQ)"

A. Ruibal Handab

Transporte y distribucién fisica: El transporte fisico de la mercancia se llevara a cabo de
siguiente manera, el embarque saldra de las instalaciones de la empresa via terrestre hacia
la aduana de la ciudad de México para efectuar los trdmites de despacho, seguido a esto
abordaré el avion que los frasladard al aeropuerto de Chicago, lugar donde el cliente
efectuara el despacho para su importacion trasladando el embarque de manera terrestre
hasta sus instalaciones donde exhibird el producto y almacenara de acuerdo a sus
necesidades.

4.9 FORMAS DE PAGO INTERNACIONAL

Para participar exitosamente en el comercio internacional se deben conocer, aplicar y vigilar
muy diversos aspectos que permitan cumplir con términos y condiciones pactadas para
entregar bienes o servicios, con oportunidad al importador.

El exportador por su parte espera, simultdneamente y como una contraprestacion adecuada,
recibir su pago a tiempo y sin importar quién es el comprador o en cudl pais se ubica.

El vendedor tiene que decidir si acepta los términos de pago que le propongan sus
compradores o si prefiere o puede determinarlos él, asi como evaluar las ventajas y

desventajas de cada forma de pago que pudiera llagar a emplear, para elegir la mejor en
cada caso.

Debe. Ademds, considerar que en el mundo se utiliza una diversidad de formas de pago y
resulta entonces indispensable el documentarse sobre las particularidades de aquéllas que



-:puedan-ser optimas para propiciar la continuidad de los negocios con sus compradores
- exiranjeros,

l :Uno ,d'eblos primeros elementos que inciden en la seleccion de una modalidad de pago radica
en los motivos que se tengan para efectuar operaciones de comercio exterior.

Se pueden recordar o imaginar las primeras operaciones de compra a proveedores ubicados
en el mercado local y cémo, a medida que se requieran mas proveedores o sus mercancias
no cubran ya las expectativas de precio, calidad, oportunidad en la entrega y otras similares
se presentaba la necesidad de contactarlos en otras plazas de la replblica, en primera
instangcia, o en otros paises.

Igualmente al contar con un producto exitoso se le colocaba en plazas mas alejadas de su
sede y se |legaba a detectar la oportunidad de exportarlo.

La modalidad de pago deberd ser acordada entre las partes importadora y exportadora, por
lo que definirén el momento de embarcar y pagar. El exportador deberd decidir si embarca la
mercancia antes o después de recibir el pago. Para él lo mas conveniente serla recibir
primero el pago, pero su cliente importador preferird por su parte recibir primero la mercancla
y después pagar. Existen modalidades de pago que permiten conciliar ambos intereses.

Si el monto de la operacién, con relacion al capital de la empresa lo ameritan, se sugiere
contar con un Contrato de Compraventa Internacional. L.a modalidad de Pago que representa
menor riesgo para el exportador sin experiencia previa y que también para su contraparte
importadora le otorga mayor seguridad, es la Carta de Crédito. Por su naturaleza, que liene
que ver con la facilidad de modificarse o cancelarse, existen cuatro modalidades:

¢ Revocables son las que en cualquier momento pueden ser canceladas por el banco
emisor y/o el importador-ordenante, sin ser necesario dar aviso al beneficiario.

o Irrevocables son las que para enmendarse o cancelarse requieren el consentimiento
previo de todas las partes involucradas.
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» Confirmadas son las que representan un compromiso en firme de pagar al beneficiario
por parte del banco confirmador.

» Notificadas son las que requieren la participacién de un banco que nofifica al beneficiario
del pago que hard el banco emisor.

Existen ofras modalidades de pago, pero represenlan un riesgo mayor para el importador,
para el exportador o para ambos. Entre ellas las que representan un riego intermedio para
ambas partes son. El Giro Bancario y las Transferencias Electronicas a través de la banca.??

Medio de Pago Internacional. En este caso se ulilizarad el Contrato de Compra-Venta
Internacional de Mercaderias, en donde se especificara que la forma de pago sera a través
de Carta de Crédito, irrevocable y a la vista pagadera en el Banco Nacional de México
sucursal Lindavista en la cuenta 1697 a nombre de.Samuel Vazquez Gémez, por el monto
total de esta operacién.

2 Flores Paredes, Joaquin. El Contexto del Comercio Exterior en México Retos y Oportunidades en el Mercado
Global, México UNAM FES-C en prensa, Pag, 99-100
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CONCLUSIONES

Podemos establecer con la realizacion del presente trabajo que nuestro pais no escapa a la
tendencias mundiales del Comercio Internacional: la Globalizacién.

Hemos estudiado la Estructura Econdmica Internacional que emerge con gran fuerza con la
creacion del G.A.T.T. en 1947, representé solo el inicio de la creacion del modelo econémico
que vivimos actualmente; “El Neoliberalismo” que se entiende como la practica de
economias de libre mercado regulados por la O.N.U. a través de organismos como la O.M.C.
y el F.M.1. dentro del mundo capitalista.

Se establece pues que el Comercio Internacional cada vez estd mas presente en la actividad
economica de nuestro pais, es claro que a raiz de la adhesién de México al G.AT.T.
dejamos de estar al margen de |a evolucion econémica del mundo de la Globalizacion, es sin
duda una tendencia mundial del capitalismo, con ella la interdependencia econdmica con
ofras naciones nos lleva a pensar que en México se necesitan desarrollar Instituciones que
nos permitan entender el concepto de economia abierta, creando la necesidad de realizar
adecuaciones nacionales a los objetivos y nuevas estrategias para nuestra politica
econdmica en la perspectiva de obtener mejores condiciones de desarrollo econémico que
cubran as exigencias de la mayoria,

Hoy nos planteamos esquemas que buscan reducir la inflacién, disminuir la pobreza,
aumentar el Comercio Internacional para alcanzar el crecimiento sostenido, sin embargo esto
no se logrard si se continua con modelos econémicos de corto plazo.

Hoy la realidad en el mundo de los negocios nos remite a la palabra “Competencia® ahora ya
no solo local sino extranjera, la apertura de fronteras ha obligado a nuestras empresas al
enfrentamiento con competidores exiranjeros, ello ha beneficiado sin duda al consumidor ya
que ahora las empresas se esfuerzan por vender bienes de mejor calidad al mejor precio.
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El mercado local ya no asegura la supervivencia de las empresas. E! empresario mexicano
ha enfrentado desde la década de los 90's la imperiosa necesidad de diversificar sus
mercados, el cambio en la cultura empresarial en nuestro pais ya inicid, se entiende ahora
que no solo se debe buscar vender al extranjero los excedentes de produccién, hay que
producir para exportar, ya que la empresa que no tome este reto reduce su periodo de
permanencia satisfactoria en ! mercado.

En esta Interdependencia econdmica de la cultura de la exportacién no solo beneficia a la
empresa que la ejerce y a sus trabajadores, sino también colabora para las finanzas de la
nacién.

Respecto a la ejecucién del proyecto del “Proyecto para la Exportacion de Miniaturas
Militares a Chicago, lllincis", 1a empresa Artesanias y Decoraciones SAMADI se concluye con
los diversos analisis que se llevaron a cabo que se trata de un proyecto que resulta ser
completamente recomendable para su realizacion, resaltando que es por su produccion
factible, en su comercializacién es viable, financiera y econdmicamente rentable.
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