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Objetivo General

Describir el contexto del comercio exterior, los procedimientos administrativos y
arancefarios, ast como la situacion de la empresa Grupo Cervecero Mexicano,
S.A de C.V. con la finalidad de elaborar y desarroliar un Plan de Negocios que
nos permita exportar con éxito la Cerveza Dorada al mercade de San Francisco

California en Estados Unidos.
Objetivos Particulares

1. Conocer la importancia que tiene el comercio exterior para la economia

nacional.

2. Describir los aspectos administrativos y el marco juridico at que esta sujeia foda

empresa mexicana para poder realizar una exportacion.

3. Anatizar la situacion productiva y financiera de la empresa para conocer su

capacidad exportadora.

4. Conocer las condiciones en que se encuentra el mercado de San Francisco a
fin de identificar las ventajas competitivas que existen para la Empresa Grupo

Cervecero Mexicano, S.A. de C.V.

5. Elaborar el Plan de Exportacion que nos indique los pasos a seguir, ast como
fos trdmites que debe realizar fa empresa para colocar la cerveza en dicho

mercado.



Justificacidn

Hoy en dia se observa como a nivel mundial el comercio exterior esta teniendo
una mayor impaortancia con respecto a décadas pasadas. E! intercambio comercial
de bienes y servicios entre los diferentes paises se ha incrementado a medida que
las eccnomias tlenden a globalizarse, logrande que su crecimiento econémico
dependa cada vez mds de su comercio exterior.

Frente a esta situacion debemos tener en cuenta gue México no ha estado al
margen, por el contrario hoy se necesita incrementar y diversificar la cobertura de
sus exportaciones, que fe permitan colocar sus productos en nuevos mercados
internacionales, lo que a su vez ayudard a mejorar la posicion productiva y
comercial de las empresas vy la economia nacional.

Par lo anterior es importante destacar que la UNAM, es una institucién educativa
donde se forman profesionistas capacitados para elaborar proyectos de
investigacién e inversion encaminados a fornentar la actividad exportadora de las
empresas mexicanas, ya que cuentan con los conocimientos necesarios para
llevarlo a cabo.

En este sentido, el Licenciade en Contaduria durante su formacién profesional
adquiere conocimientos basicos de diversas areas como la econémica,
administrativa, financiera, entre ofras, gue le permiten confribuir de manera
decisiva en la elaboracion de un Plan de Negocios para exportar mercancias y
servicios, mientras que otras areas como la productiva y la contable lo familiarizan
con las actividades de la empresa, dandole acceso a la informacion necesaria de
las diversas areas. '

Por lo anterior es importante que el Contador no se enfogue sélo a su campo de
trabajo, sino que necesita incursionar en ofras actividades como o es la

exportadora, donde existen amplias oportunidades para su desarroflo profesional.



Introduccidn

Ei comercio exterfor ha ido evolucionande en los ultimos tiempos, ya que ha
pasado de ser un simple intercambio de bienes (antiguamente llamadc trueque) a
ser un intercambio con reglas y leyes gue tienen que respetarse, asi como la
aplicacion de impuestes (aranceles) a los que estan sujetos ciertos productos.
Ante éstas circunstancias, México ha firmado diversos tratados de libre comercio,
facilitando de esta manera el comercio con ofras naciones y su insercién a otros
mercados. Por ésta razdn la investigacion realizada destaca la necesidad de
elaborar un Plan de Negocios para exportar, ya que son de gran importancia para
poder conocer y orientar el desarrollo de las actividades exportadoras en el pais,
coadyuvando de ésta manera promover los productos de las Empresas
mexicanas hacia nuevos mercados internacionales. Por lo anterior el presente
trabajo se integra de la siguiente manera.

En ef capiiulo uno, describimes el papel que juega México en el contexto de la
globalizacion econdmica mundizal a través del comercio exterior. Asimismo se hace
referencia a sus actividades comerciales 'p’lostradas en la Balanza Comercial,
sefialando |z participacién de las exportaciones en la economia del pais.

En el capitulo dos nos enfocamos al estudio de los procedimientos administrativos
y el marco juridico al que estd sujeta toda empresa mexicana inferesada en
realizar una exportacion. Teniendo presente los tratados comerciales que hasta la
fecha ha firmado nuestro pais, asi como las reglas de origen y los apoyos gque
ofrece el gobiernc mexicano para impulsar la actividad exportadora.

En el capitulo tres sefialamos la diferencia que existe entre Plan de Negocios y
Plan de Exportacion, describiendo la importancia de cada uno. De igual forma se
sefialan los pasos que debe seguir una empresa con perfil exportador, io anterior a
fravés de elaborar un analisis estratégico de la empresa, para conocer si esta en
condiciones de exporiar, para ello utilizamos el modeio FODA.

En el capitulo cuatro, se elabora un Plan de Exportacion aplicado a la empresa
Grupo Cervecero Mexicano, S.A. de C.V. para lo cual se requiere determinar el
producto a exportar (cerveza Dorada), el mercado de destino {San Francisco

California E.E.U.U.), los canales de comercializacion que nos permitan colocar el
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producto en dicho mercado, la cantidad de producto que pretende exportar la
empresa, los incoterms mas convenientes, el calculo del precio de exportacion, los
documentos y los tramites gue se deben realizar para dicha actividad, asi como
los medios de page mas factibles que se utilizaran en la operacion.

Terminando este trabajo con algunas conclusiones scbre los resultados obtenidos

de dicha investigacion.




CAPITULO 1

EL CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR DE MEXICO

Recordemos que los primeros habitantes del planeta comercializaban entre si sus
productes de una manera primitiva. Tiempo después adoptaron la forma de
trueque, el cual consistia en el intercambio de bienes entre personas para poder
satisfacer sus distintas necesidades. Posteriormente las personas acumularon
bienes en exceso, mismos que utilizaban para satisfacer sus necesidades, esto
motivd la creacidon de la moneda metdlica, la cual permitid que formaran un
capital. Lo anterior puso fin a la figura del trueque, inicidndose asi una nueva
etapa del comercio internacional. Cabe hacer mencion que la manera que
utiizaban para poder comercializar sus productos, era entre habitantes de una
misma localidad, region o pais. Pasado el tiempo, y con el desarrcllo de la
navegacion, los navegantes llevaron estos bienes a lugares inimaginables {otros
continentes), naciendo asi el comercio exterior. Podemos decir que el comercio
exterior nace a parlir de que las naciones tienen la necesidad de intercambiar
bienes y servicios entre ellos, y de esa manera surgir las relaciones comerciales
internacionales y el desarrolle entre ellas mismas.

Por otra parte tas ideas que contribuyeron a impulsar el comercio internacional,
tenemas como antecedentes a los mercantilistas, a los clasicos y a los
neoclédsicos, de los cuales hablaremos a continuacion, para posteriormente

enfocarmnes al comercio exterior de México.

1.1 DE LA POLITICA PROTECCIONISTA A LA APERTURA COMERCIAL

Antes de empezar a ver el casc particular de México, mencicnaremos algunos
antecedentes sobre las diversas teorias que han conducido el desarrcilo del
comercio internacional, y que de ellas parte el cambic estructural, comercial y
econdmico, no sdlo de México, sino de la mayoria de los paises. Elf primer intento
por explicar y sentar las bases fedricas sobre el funcionamiento y las ventajas del
intercambio comercial, se presenta con la aparicion de las ideas mercantilistas.
Mercantilismo. Los pensadores mercantilistas, conforman una corriente del
pensamiento econdmico que surge en los siglos XV y XVIII. El objetivo principal
de los mercantilistas consiste en anteponer los intereses del Estado a los del
individuo y proponen luchar por la consolidacion de un Estado econémica y

1




politicamente rico y poderoso. Para lograr lo anterior debe de existir un superavit
en la balanza de pagos, para lo cual, se deben de aumentar las exportaciones y
restringir las importaciones a fin de permitir la entrada de metales preciosos y
evitar su salida. La acumulacion de metales como el oro y la plata se convierte en
el fin uitimo del pensamiento mercantilista. Los representantes mas conocidos son:
Thomas Mun en Inglaterra y Antonio Serra en Halia, los cuales consideraban a la
riqueza como resuliado de las actividades comerciales. Sus teorias dan origen a
las politicas proteccionistas en el comercio internacional que aciualmente se
siguen practicando, como son las barreras arancelarias y no arancelarias a través
de aranceles elevados para proteger los productos nacionales de la competencia
internacional. Por otra parte sus ideas permiten el desarrollo de la teoria de la
balanza comercial, la teoria cuantitativa del dinero y los precios.

El pensamiento de los economistas clasicos surge y se consolida durante el siglo
XVIIl y XIX, sus ideas analizan y explican cientificamente el desarrollo de la
economia y la expansion del comercio internacional.

Los Clasicos.- Sus principales precursores son Adam Smith y David Ricardo, que
con su teoria del valor - trabajo descubren las leyes que rigen el sistema
econdmico, asimismo construyen otras teorias y modelos econdmicos. Sus ideas
fueron contrarias a las de los mercantilistas, ya que éstos sostenian gue la fuente
de riqueza era el comercio, mientras que los clasicos nos dicen que es la
produccion, y que el actor principal en el proceso econdmico debe ser el individuo
y no el Estado. Las ideas de libertad que surgen en la revolucién francesa dan
hincapié a la eliminacion de obstaculos gue se opongan a [a libertad de! individuo,
y asl posteriormente justificar la necesidad de eliminar las politicas proteccionistas
y poder optar por el libre comercio. Estos pensadores (Smith y Ricardo) plantearon
dos teorias fundamentales, ventajas absolutas y ventajas comparativas, en donde
su propésito fundamental era demostrar los beneficios que traeria ¢l libre comercio
para aquellos paises que lo practicaran. Para éste tiempo la revolucion industrial
pone en una posicion competitiva a Inglaterra, debido al incremento de la
produccion y la productividad, para lo cual se va a requerir la apertura de nuevos
mercados para sus productos. Para comprender los alcances de éstas teorias es

impertante explicar lo siguiente:




Teoria de fas ventajas absolutas. “Adam Smith plantea que en el intercambio de
dos productos entre dos paises, invittiendo ia misma cantidad de trabajo un pais
produce mas de uno de los productos que el ofro y viceversa, por lo gue si cada
uno se especializa en aquel donde es mas eficiente e intercambian sin
restricciones sus productos, los dos conseguirdn beneficios, pues obtendran mas
producto importado que si lo produjeran elios mismos en el mismo tiempo que
invierten en el producto que exportan a cambio.™ !

Teoria de las ventajas comparativas. David Ricardo plantea en su teoria lo
siguiente: “Si un pais cuenta con ventajas en la produccion de un determinado
bien, debe basar su comercio exterior en dicho bien. Esto es, si México es bueno

en la produccién de pifia, su comercio con el exterior debe estar enfocado a Ia

exportacién de pifia.” 2

Neoclasicos.-(Heckscher-Ohlin). Dentro de ésta teoria, el estudic del comercio
internacional sufre varias modificaciones, una de ellas es la incorporacion del
capital como factor de produccion. “La propuesta esencial de éste modelo consiste
en que cada pais exportard aguel bien que utiliza intensivamente en su
produccion, el factor que es relativamente abundante en tal pais. Esto significa
que aquel pais dorxie la disponibilidad de capital es abundante, exporiara bienes
en cuya elaboracion se emplea en forma intensiva capital, mientras que ofro
exportard bienes elaborados con participacién mas intensiva en trabajo, si este
factor es el que mas abunda en tal pais.” *

Estas son sélo algunas de las diversas feorias que existen sobre el comercio
internacional y de tas cuales tienen su repercusion en la economia mexicana, para
después tener sus propios cambios. A continuacién mencionaremos las diferentes
etapas que se identifican en [a evolucion de la politica del comercio exterior de
México.

* Mercantilisme y Libre Comercio, de la Colonia al Porfiriato, Como es canocido, la
conguista espafiola se ilevé a cabo mediante el sometimiento de ia poblacion

indigena y la explotacién de la misma, generando un proceso de disociacion en

! Flores Paredes, Joaquin. El Contexto del Comercio Exterior de México: retos y oportinidades en ¢l
mercade global, Edit. UNAM-FESC, México, 2000, 12

;Schettino, Macario. Economia Contempordnga, Grupo Editorial tberoameérica, México 1994, p. 332
* Ibidemt p.13
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los medios de produccion, privandolos de su fuente de frabajo (la tierra). Los
conquistaderes aduefiandose de la tierra y monopolizando el trabajc de las minas
y plantaciones tropicales, crearon una economia productora  basada
principalmente en materias primas y metales preciosos, a su vez gue se adquiria
una metropoli de alimentos elaborados especialmente para una pequefia
burguesia colonial. La creacion de una nueva forma de gobierno trajo como
consecuencia, revueltas internas, golpes de Estado, asi como las intervenciones
de Francia y EE.UU.

» Periodo Postrevolucicnaric. A pesar de que la Revolucién Mexicana averio las
actividades econdmicas del pais, el comercio exterior no se interrumpié, al
contrario se incrementé. “Enfre los afios 1811-1920 cuando México figurd como
uno de ios principales paises productores y exportadores de crudo, siendo 1820 el
afio récord en gue llega a 145 miliones de barriles debido al incremento de la
demanda mundial cuyo destino principalmente fueron los EUA.” * Hacia los afios
1834-1935 se comienza a chservar un cambic en el comercio exterior causado por
la caida de las exportaciones del pefréleo, debido a las dificultades que habia
entre las compaifiias petroleras y el gobierno, situacion que culmina con la
expropiacion petrolera en 1938, y en donde se empiezan a reducir las
exportaciones al minimo.

» El Proteccionismo Comercial. Entre 1940-1882 se instrumenta un programa de
sustifucion de importaciones, el cual tendia a producir en el pais lo gue importaba
anteriormente. En éste pericde, se aprovecha el lapso que comprende {a Segunda
Guerra Mundial, ya que nuestros principales proveedores se dedicaban a la
industria bélica, por lo que era imposible satisfacer la demanda mundial de
productos manufacturados. Este mofivd a que México iniciara un proceso de
produccion industrial, el cual se vio favorecido por la reciente expropiacidn
petrolera. Manifestandose de esta manera la creacién de varas industrias
paraestatales como lo es Aftos Hornos de México. “Este procesoe de sustitucion de
importaciones fue avanzando poco a poce dentro de sus diferentes etapas que se
considera que son;

Primera. Sustitucidn de importaciones de productos de consumo.

* Ortiz Wadgymar, Arturo, Introduccitn al Comercio Exterior de México, Ed. Nuestro Tiempo, México,
1992, p.31




Segunda. Sustitucion de importaciones de bienes intermedios.

Tercera. Sustitucion de importacicnes de bienes de capital.” °

En este mismo periodo se puede hablar de otra faceta sobre Ia politica comercial;
el proteccionismo industrial, que consiste en la proteccion de nuestra industria, la
cual no contaba con las posibilidades de competir con el exterior, por lo que si se
permitian las importaciones de productos que se producian en el pais traeria como
consecuencia una competencia desieal a la industria nacional. Tiempo después en
los aftos 50's se vigorizaron aun mas las trabas arancelarias para la importacién
de productos que se suponia no era necesario importartos, ya que el pais los
producia en condiciones similares a las de importacién, atn asi, los productos
hechos en México no contaban con la calidad por lo que se permiten las
importaciones temporales, en donde se otorgaba un permiso para su importacion.
Debido a que Ia balanza comercial de! pais mostraba un déficit, el gobiermo optd
por implementar una politica en favor de ias exportaciones mexicanas, por lo que
crea una serie de apoyos tanto fiscales, como administrativos y de fomento, entre
ios que destacan:

-“Sistema de permisos previos.

-Subsidio triple.

-Regla 14 de la tarifa de importacion.

-Importaciones temporales.

-Regimen de maquila.

-Régimen de Devolucién de Impuestos. (CEDIS)." ®

» Apertura Comercial y Globaiizacion Econdmica. México decidid iniciar una
apertura ai exterior, ya que debido'a los sistemas de proteccion arancelarios
implantados con anterioridad, las industrias se mostraban ineficientes, debido & la
creacion de un mercado cautivo. Esto propicié que los sistemas de permisos
previos se eliminaran y se sustituyeran por aranceles, México abre su comercio
exterior obedeciendo a presiones externas y no a sus propios intereses. Estas
presiones nacen a partir de 1979, cuando Estados Unidos obliga a sus paises

socios a eliminar subsidios a sus exportaciones, es decir, a ser mas liberales en

* ibidem, pp 122-123
¢ Ibidem, pp 127-128-129-130-131-132



cuanto al acceso a las exportaciones norteamericanas. También al hecho de que
solo se resolverian problemas comerciales dentro del Acuerdo General sobre
Aranceles y Comercio (GATT), lo que significaba que los que no formaran parte de
éste Acuerdo gozaran de la aplicacion de impuestos compensatorios, México pide
su adhesion al GATT en 1978 pero ésta es rechazada, Fue hasta 1879, cuando
E.U. en su Ley de Acuerdos Comerciales establece como obligacién (para sus
socios comerciales) pertenecer al GATT, y quienes se rehusaran a hacerlo serian
acreedores a sanciones compensatorias en productos gue se consideraban
subsidiados para ser competitivos en el exterior. Por otra parte, Miguel de ia
Madrid da inicio a una apertura comercial en 1983 llamandola “racionaiizacion de
la proteccion” justificandose como parte de una estrategia contra la inflacion. En
1985 se acelera la apertura comercial externa terminando el afio con el 80% de
las fracciones arancelarias que en 1983 necesitaban de un permiso para
importar, se sustituian por aranceles, los cuales se redujeron con un méximo de
20%. México se integra al GATT en 1986 ¥ en un plazo de 8 afios se eliminara ia
proteccién de las industrias. Cabe recordar que antes de ser miembro del GATT,
actualmente la Organizacién Mundial de Comercio (OMC), México concentraba su
atencion en el Foro Latinoamericano, no sélo con la idea de integracion, sino de
liberalizacion del comercio en el continente. “En el afio de 1960 se firma el Tratado
de Montevideo que da origen a la Asociacion Latincamericana de Libre Comercio
(ALALC), integrada por los paises fundadores Argentina, Bolivia Brasil, Colombia,
Chile, Ecuador, México, Paraguay, Per(, Uruguay y Venezuela. Veinte afios mas
tarde, la ALALC se transforma en la Asociacion Latinoamericana de Integracién
(ALADI), mediante la firma del Tratado de Montevideo en 1980 Y S& propone
profundizar en la labor de la ALALC para liberalizar el comercio del continente.” 7.
Tiempo despugs una nueva administracién en México encabezada por un
presidente liberal, en cuanto a lo comercial y economico se refiere, Carlos Salinas
de Gorfari nos muestra un panorama internacional con varios hechos
significativos, que no sdlo favorecen, sino inducen a una decision de un cambio en

la politica comercial internacional de nuestro pafs. Algunos de estos hechos son:

7 Espinoza Berencachea, Carlos, Contaduria Piblica, Comercio Exterior. [nstituto Mesicana de Contadores
Pablicos, A.C., Enero 2001, México, p.27



“1. Reconocimiento del GATT como ia mejor opcién para una verdadera
integracién comercial internacionai.

2. Pacificacion y demacracia en ia region.

3. Voluntad de los gobiermnos para acepiar compromisos en el ambito de
legislacion nacional.

4. Esquemas aperturistas coincidentes.

5. Plazos perentorios cortos para desgravacion.” ®

Estos y otros hechos son los que llevan a México a buscar un lugar en el
escenario de la globalizacidn, de la cual nos habiamos mantenido ajenos durante
decadas. En la década de los 90's México ha adoptado como uno de sus objetivos
principales de nuestra politica econémica, el aumento de su participacién en el
comercio exterior por medio de los tratados de libre comercio, para asi abrir sus
fronteras a productos internacionales mediante la disminucién paulatina de
impuestos de importacion. Se considera un acierto para Mexico, el que haya
terminado con una politica proteccionista que tuvo por muchos afios como: los
elevados impuestos de los productos internacionales gue lograban penetrar al
pais, los dificiles permisos de importacion, v ia palitica inclinada en su mayaoria af

desarrollo doméstico,

1.2 POSICION DE MEXICO EN EL CONTEXTO DE LA GLOBALIZACGION

Mexico al haber cerrado por varias décadas sus fronteras frend el desarrollo de la
actividad productiva de ia nacion, lo que provocd la falta de competitividad de
nuestros productos que disminuyeron su calidad, v un retraso en el desarrollo
tecnoldgico del pais. Estos problemas se pretendieron subsanar con la integracién
de México a la globalizacion de comercio mundial. Para México, el desafio de una
nueva politica comercial io obliga a un cambio estructural en la forma de mangjo
de sus relaciones comerciales vy, es ahi, cuando se tienen los primeros indicios de
competir en el ambito global y participar en (a formacion de blogues comerciales,
desapareciendo fronteras econdmicas y aumentando la presencia de empresas
en el mercado internacional. La globalizacion no pudo haber nacido en la

antigiledad, ya que no habia desarrollos tecnoldgicos suficientes, como para hacer

® Ihidem. p. 28



alcanzable cualquier parte del mundo. “Algunos de los aspectos fundamentales
que caracterizan a la globalizacion lo constituye la revolucion tecnologica en
telecomunicaciones, informatica, robotica y bictecnologia.” ?

La globalizacién nace a partir de que los paises tienen la necesidad de mejorar su
economia mediante ia apertura de sus fronteras y de beneficiarse al mismo tiempo
con los tratados comerciales existentes. El intercambio de bienes Y servicios es
una necesidad primordial de la sociedad que sigue perdurando hasta nuestros
dias. "Hoy en dia vemos tanto a México como a los demas paises del planeta,
inmiscuidos en una economia de alianzas, que otorga mayor importancia al
comercio internacional, puesto que las economias de los bloques dejan de ser
sélo ideales y pasan a ser reaiidad Y, en ef caso de México, una prioridad
fundamental. " ®

Para darnos una idea sobre el concepto de globalizacién, nos apoyamos en ia
definicion de Alejandro E. Lerma Kirchner gue la descrise como: “la posibilidad
real de producir, vender, comprar e invertir en aquel o aguellos lugares del mundo,
donde resulte mas conveniente hacerlo, independientemente de la region o pais
donde se localicen. "

Ahara bien, de acuerdo con lo anterior podemos entender a la Globalizaciéon como
el proceso mediante el cual, las economias de las diferentes naciones se
itegran  a fravés de procesos productivos de comercializacién ¥ consumo,
teniendo la posibilidad de comprar, vender, producir e invertir en las diferentes
economias del mundo, donde resulte mas conveniente hacerlo.

El intercambio comercial ha beneficiado a muchos paises, ya que se ha podido
llegar a lugares inimaginables en donde antes no se habia podido por cuestiones
de fronteras o aranceles. Si nos remontamos a los afios 60's del siglo XX
observamos como ha idc evolucionando el intercambic comerciai entre ios
diversos paises, que va desde los paises mas ricos que hacian este intercambio;
hasta la desaparicion de fronteras y la aparicion del internet, que gueda como un
claro ejemplo de la evolucion. El Comercio Internacional ha crecido gracias al

" Flores Paredes, loaguin. El Contexio del Comercio Exterior de México: retos y oportunidades en el imercado
giobal. Edit, UNAM-FESC, México, 2000, .55

" Sanchez Chao, Guillermo. Idea Ecendmica, Edit. Universidad iberoamericana. México, 1996, .22

" Lerma Kirchner, Alejandro E. Comercio Internacional Metodologta para la formulacién de estudios de
competitividad empresarial, Ed. Ecafsa, Méxice 2000, p. 26



desarrollo tecnolégico de cada pais y af intercambic comercial entre ias distintas

naciones.

1.3 ANALISIS DE LA BALANZA DE PAGOS DE MEXICO 1999-2001
El comercio exterior de una nacidn nace de las relaciones comerciales y
financieras, que tiene un pais con cualquier otro alrededor del mundo. Existe un
documento en donde podemos ver todas las operaciones que realiza un pais en
un tiempo determinado, éste documento se llama Balanza de Pagos. Sus estudios
se llevaron a cabo a partir de 1944 por el Banco de México, y siendo miembro del
Fondo Monetario Internacional (FMD), estd obligado a entregarle a éste Ia
informacion sobre las operaciones que realiza con el exterior, en un tiempo
determinado al igual que cualquier pais miembro {actualmente 182 incluyendo
México). Por medio de éste documento podemos analizar la situacion econédmica
de un pais, las transacciones que realiza con e exterior, las cbligaciones vy los
derechos que se derivan de las mismas. “El andlisis e interpretacion de los datos
de la balanza de pagos, serviran de norma especifica para estructurar toda una
serie de lineamientos en materia de politica economica respecto al exterior, que
puede ir desde el establecimiento de una estrategia comercial proteccionista o
liberalista, a través de la instrumentacion de mecanismos fiscales externos como
aranceles, cuotas, y otro tipo de controles, hasta la determinacidn de una politica
monetaria y crediticia congruente con Ia situacién financiera internacional, al igual
fue implementar otra de fomento a las expertaciones y conquista y diversificacion
de nuevos mercados, o bien un control selectivo de las importaciones.” '?
Se puede comparar la Balanza de Pagos con el Balance General de una empresa,
ya que ai igual que éste sigue con los principios generales de contabilidad. £
Balance General es para la empresa lo que la Balanza de Pagos es para un pas,
Las cifras totales positivas y las cifras totales negativas deben ser igual, lo cual se
logra por medio de un asiento utilizando la cuenta de “errores y omisiches”. La
Balanza de Pagos se compone por cuatro cuentas principales, las cuales son:

-"Cuenta Corriente.

-Cuenta de Capital.

" Ortiz Wadgymar, Artro. Introduccion al Comercio Exterior de México, Edit. Nuestro Tiempo. Méxieo.
1992, p.43



-Errores y Omisiones.

-Variacion de Reservas Internacionales Netas."
Se pueden apreciar los diferentes rubros que integran la Balanza de Pagos de
Mexico de 1988 ai 2001 (cwadro num. 1) del cual se hara su analisis mas
adelante. Por ofra parte, se puede observar que en la cuenta corriente estan
registrados los ingresos y egresos en lo que se refiere a las importaciones y
exportaciones, tanto de bienes como de servicios, estos registros se hacen en
dolares. Cuando hablamos de mercancias nos referimes a las entradas y salidas
de divisas generadas de la compra y venta externa de ios productos importados o
exportados. Mientras que en [a cuenta de servicios, se registra el importe de los
servicios prestados o recibidos de extranjercs, asi como a nacionales en el
extranjero, como pueden ser, turismo, frabajadores agricolas, magquiladores,
transportes, eicétera, los servicios pueden ser fanto de importacion como de
exportacion. Cabe hacer mencion que dentro de los servicios que un pais contrata
al exterior, se encuentran los préstamos de capital por lo que el pago de los
intereses de {a deuda externa al ser un servicio se registrard en ésta cuenta
siendo siempre de signo negativo. En cuanto a las transferencias que se
encuentran como un rubro mas dentro de la cuenta corriente, se refiere al dinero
que envfan los mexicanos que trabajan en el extranjero, y los donatives que se
hacen. aungue ef monto sea menor que las transferencias. Cuando en la Balanza
de Pagos sdlo existe la exportacion e importacion de mercancias se dice que el
resultado es la Balanza Comercial que podria ser mas util, si solo se mostrasen
los datos de alglin sector productivo en especial. Dentro de la cuenta de capital se
hacen los registros per concepto de Importacion y exportacidn de capital. Dentro
de la cual fas causas o motivos mas frecuentes de ia entrada y salida del capital
tenemos las siguientes:

- Préstamos que hacen a México y viceversa.

- Inversiones extranjeras directas.

- Inversiones extranjeras de cartera.

- Pago y/o amortizaciones de préstamos realizados a México,

* Flores Paredes, Joaquin. El Contexto del Comercio Exterior de Méxiea: retos ¥ oportunidades cn of
mercado global, Edit. UNAM-FESC, Méxica, 2000, . 61



BALANZA DE PAGOS

Presentacion iniciada en 1594

Millones de dolares

Cuadio 1
CONCEPTO 1988 2000 2001

CUENTA CORRIENTE -13995.5 -17736.9 -17457.0
lngresos 15809385 1932300 185705.6
Exporacion de mearcancias *f 1363911 166454.8 168546.8
Servicios no faclarizles 11692.0 137123 12660.3
Turistas 5505.7 54354 6538.4
Excursionistas 1717.2 i858.8 i8g2.2

Otros 446910 5418.10 4258.6
Senvicios factoriales 4516.8 50807 5138.6
Intereses 37357 50245 40747

Otros 7811 1066.2 1063.9
Transferencias 53400 702310 8360.0
Egresos 1729354 2110M7.9 203162.6
Impertacion de mercancias */ 141874.8 1744578 1682761
Servicios no factoriales 13490.6 180357 16217 .9
Fletes y seguros 4109.2 5006.4 46431
Turistas 19504 24449 2V67 8
Excursionistas 25809 30542 2934.4

Otrog 4840.2 5530.2 5872.9
Servicios factoriales 174431 204949 18648.8
Intereses 129459 13537.8 12578.4

QOtros 4497 2 6957.2 60658.3
Transferencias 26,9 29.4 218
CUENTA DE CAPITAL 13848.6 16829.9 227070
Pasivos 178533 9330.8 261481
Por préstamos y depositos -4935.3 -3788.3 -1386.4
Banca de dasarrollo -765.4 9196 -1233.8
Banca comercial -i5462 -1802.6 -2860.8
Banco de México -3684.7 -4285.6 0.0
Sector publico no bancario -4027 .4 38276 ~1227 6
Sector privado no bancario 5484.4 4807.9 37508
Inversidn extranjera 233928 136191 277325
Dirzcta **f 12476.0 14190.1 24730.4

De cartera 9916.6 -571.0 30022
Mercade accionario 3769.2 4468 181.0
Mercado de dinero 917.0 -45.8 540.8

Sector puklico -942.0 -25.1 940.8

Sectar privado 25.0 -20.7 00

Valores emitidos en el 7064.4 -972.0 1910.4

exterior

Sector publico 4725.4 -4151.0 12743

Sector privado 23390 31790 B836.1

Activos -4004.7 7089.0 -3439.1
En bancos del exterior -3037.0 35497 -1811.7
Inversién directa de mexicanos 0.0 0.0 -3708.4
Créditos al exteriar 4250 4125 0o
Garantias de deuda externa -835.8 1289.8 3856.6
Oiros -555.9 1847.0 -1775.8
ERRORES Y OMISIONES 739.1 3631.3 20751
VARIAC. DE LA RVA. INT, NETA 593.6 2821.5 7325.0
Ajustes por valoracion -1.4 27 0.0
|

Frente: www banxico.org.mx

NOTA: (-} El signo negativo significa egreso de divisas.

i

incluye maquiladoras,

“f Bl monlo de inversion extranjera dir. es Suscep. de inv. posieriores al alza.
— No hube movimisnto.



Andlisis de la Balanza de Pagos. En la Balanza de Fagos de México de 1999 ai
2001, observamos que en 1998, las exportaciones de mercancias, proporcionaron
a nuestro pais un ingreso de 136,391.10 millones de ddlares, sin embargo, sus
importaciones representaron débitos por 141,974.8 millones de dolares, la
diferencia neta entre los ingresos y los egresos fue un débito de 5,583.70 millones
de dolares, lo que significa un déficit comercial en la Balanza de Cuenta Corriente.
Lo mismo pasa en los afios 2000 y 2001. Ver cuadro nimero 1.

Es decir que el déficit no sdio se mantiene, sino que registra aumentos de casi
3,000 mdd en el 2000 y de 2,000 mdd en ef 2001, io que representa un incremento
del 60 y 25% respectivamente. En ia partida de Errores y Omisiones {suma de
todas las transacciones no registradas), nos muestra que en 1999, tenemos un
salde de 739.10 millones de délares, y de los cuales en el 2000 aumenta a
3.631.30 millones de doiares, mientras que en el 2001, disminuyen a 2,075.10
miliones de délares, lo cual significa que entraron a México fondos no registrados,
gue podrian ser transacciones clandestinas y fraudulentas no registradas en
aduanas, asi como errores u omisiones en el registro de las operaciones legales.
[y re.sumen‘ se puede decir que el saldo de esta cuenta es la diferencia que
impediria que la balanza quede contablemente equilibrada, es por ello que juega
un papel compensador y por lo tanto se calcula al final. En cuanto a la Variacion
de Reservas Netas nos muestra aumentos en los activos oficiales de México. Si
observamos las garantias de deuda externa vemos gque aumentaron casi un 200%
del 2000 al 2001. En las Gitimas dos décadas México se ha caracterizado por
mantener un deficit crénico en su Cuenta Corriente lo que nos obliga a recurrir al
endeudamiento externo, a fin de compensar los desequilibrios del sectar externo.
Es importante que México realice mas exportaciones y que no deje de favorecer
los medios iddneos para un comercio internacional cada dia mas agil, equitativo y
estable buscando siempre un equilibrio con la produccion nacional y asi evitar
déficits comerciales y el consecuente deterioro de la industria nacional. La balanza
de pagos mexicana, a pesar de todo, siempre ha mostrado un serio desequilibrio
estructural, debido a la insuficiencia del sector exportador para compensar fas
salidas del capital via importaciones, pagos al exterior y fugas de capitales. Como
s€ menciond anteriormente, México mantiene un déficit constante en ios Ultimos
afios por lo gue al firmar varios tratados comerciales podemos aprovechar al

1%



imaximo las ventajas que nos ofrecen otros mercados, naciendo, de ésta manera,

grandes oportunidades y riesgos para México, ya que su fuluro econdmico en

cuanto a seguridad y estabilidad, dependera de la organizacion y profesionalismo |
que muestren sus lideres politicos y empresariales y en particular las empresas
mexicanas. Es por esoc que debemos aprovechar las ventajas que nos ofrece la
globalizacion, ya que si queremos exportar algun producto {como en este caso se
trata de un producte de la industria cervecera) necesitamos contar con las
facilidades y oportunidades que ofrecen hoy en dia los tratados comerciales, vy asi
darle las facilidades a las empresas productoras mexicanas, en particular a las
PYMES, para que se puedan dar a conocer a nivel mundial ¥ poder contribuir con i

el crecimiento de la economia mexicana.



CAPITULO 2

PROCEDIMIENTOS ADMINISTRATIVOS Y MARCO JURIDICO

En éste capitulo presentamos una breve descripcién del marco juridico y los
procedimientos administrativos que debe hacer todo exportader, por elic iniciamos
con un andlisis de las leyes que conforman el régimen fiscal del comercio exterior.
Asimismo destacamos la importancia de las reglas de origen para determinar la
procedencia del producto que se quiere exportar, los tratados comerciales, los
iramites y documentos aduaneros que deben elaborar ¥ presentar en las aduanas
los exportadores, las regulacioﬁes arancelarias y no arancelarias que todo
vendedor debe considerar y cumplir para realizar ia exportacidn de su producto,
asi como los términos de negociacion que usaran los exportadores e
importadores, esto Ultimo dependera de las condiciones acordadas por ambas
paites, ademas sefialamos la importancia de los programas e institucicnes

gubermamentales que apoyan la actividad exportadora en México.

2.1 REGIMEN FISCAL DEL COMERCIO EXTERIOR DE MEXICO
En esta parte del trabajo explicaremos de manera muy general las normas y las
disposiciones juridicas que regulan y controlan el comercio exterior de México,
sefialando brevemente (o que nos indica cada una de ellas. Empezamos por
sefialar algunos ordenamientos, para después enfocarnos a lo que establece
cada uno de ellos. Las leyes con las que México cuenta para regular y controlar
las exportaciones e importaciones son las siguientes:

Ley del Comercio Exterior.

Ley Aduanera y su Reglamento.

Ley del Impuesto al Valor Agregado.

Ley del Impuesto General de importacion y Exportacion.

Oftras Leyes y Disposiciones relativas al Comercio Exterior.

Antes de sefialar algunos aspectos de éstas leyes es importante destacar que el
articule 131 de la Constitucion Politica de México, otarga al Poder Ejecutivo la
facultad de regular el Comercio Exterior, asi como modificar la politica arancelaria

en beneficio del interés del pais.




Ley de Comercio Exterior. Esta Ley y su Reglamento establece como principal
objetiva “Regular y promover el Comercio Exterfor, incrementar fa competitividad

de la economia nacional, propiciar el uso eficiente de los recursos productivos del

» 14 Uno de los

pais para integrarlo adecuadamente en el contexto internacional
puntos schresalientes de la Ley es el combate a las practicas desleales del
comercio exterior, asi como-la forma de activar la defensa de los productores
nacicnales ante esie tipo de practicas, esto es, introducir mercancias al pais con
precios mas bajos a los gue se venden en su propic mercado. Esta Ley también
contiene a la fecha los distintos Tratados Comerciales que México tiene firmados
con ofros paises.

Ley Aduanera y su Reglamento. Entran en vigor en julio de 1982, siendo
maodificacla de acuerdo a los cambios gue ha venido sufriendo el pais con los
diversos tratados comerciales. Regula la entrada y salida de mercancias al pais,
asi como la manera en gue se van a transportar, y las actividades que se deriven
def despacho aduanal, Entre los puntos mas importantes de la Ley esta el que los
importadores deben presentar junto con la factura comercial de la mercancia en
cuestion, el pedimento correspondiente en formas oficiales autorizadas por ia
Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico (SHCP), asi comoe el conocimienio de
embarque correspondiente y los certificados y autorizaciones que correspondan,
De igual forma lo haran los exportadores, todo esto se hara a través de su agente
aduanal que el mismo importador o exportador haya designado (articulo 36). Por
otra parte, la Ley Aduanera se refiere a los impuestos que se deben pagar, a su
base gravable y a los diferentes regimenes aduaneros establecidos para el apoyo
al Comercio Exterior. La Ley hace referencia a las funciones que realizan las
aduanas en cuarnto al control de exportaciones e importaciones, y cobro de
aranceles, entre otros aspectos.

Ley del Impuesto al Valor Agregado. La Ley nos habla sobre las exportacicnes
de bienes y servicios en su capitulo VI, (articulos 29 y 30). Asimismo nos
menciona que las empresas residentes en el pais calculardan éste impuesto
aplicando la tasa 0% al total deif valor del bien o servicio, cuando uno u otro se

exporten (articulo 29 ).

" Flores Paredes, Joaguin. E! Contexto del Comercio Exterior de México:Retos y Oportunidades en cl
Mercado Global, Edit. UNAM-FESC, México 2001, p | 10.
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Ley del Impuesto General de Importacion y Exportacidn. Se conoce mas que
nada como tarifas, y nos habla sobre la clasificacion de mercancias y la
determinacion del impuesto correspondiente al comercio exterior, Ademas ésias
tarifas se dividen en dos: primero, la nomenclatura, que es la clasificacidén de tas
mercancias de acuerdo a su origen y funcidn que desempenen o composicion
fisica, en donde se les asigna un codige compuesto por seis digitos, todo ello
basado en el Sistema Armonizado de Designacidn y Codificacion de Mercancias, v
sequndo, ia especificacion del impuesto correspondiente.
Otras Leyes y Disposiciones Relativas al Comercio Exterior. Exisien otras
Leyes que nos hablan sobre la normatividad del Comercio Exterior en México,
algunas de las cuales son las siguientes:

a) Ley Federal de Sanidad Vegetal.- Esta Ley contiene las normas para
proteger el reino vegetal de nuestro pais.

b) Ley Federal de Sanidad Animal.- Esta Ley contiene las normas para
proteger el reino animal con que cuenta nuestro pais.

¢) Ley Federal sobre Metrclogia y Normalizacion.- Contiene basicamente la
Norma Oficial Mexicana (NOM), {a cual nos dice los diversos requisitos gue deben
cumplir los productos que son introducidos at pais, y de igual manera los que son
producidos en él.

d) Ley General de Salud.- La Ley contiene las normas para proteger la
salud de los mexicanos.

e) Ley General del Equilibrio Fcologico y la Proteccion al Ambiente.- Esta
Ley contiene las normas para proteger el medio ambiente del pais.
Como se puede observar en México existen varias Leyes que regulan el Comercio
Exterior, v que tanto el importador como el exportador deben acatar, a fin de que
las relaciones econdmicas sean transparentes, benéficas vy coadyuven a mejorar
{a posicion econdmica, tanto de las empresas coma del pais, va que si no se
respetan éstas feyes se puede caer en las llamadas practicas desleales del
comercio extericr y perjudicar a las empresas ademnds de enfrentar pérdida de

tiempo y gastos innecesarios.
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2.2 SISTEMA ARMONIZADO DE DESIGNACION Y CODIFICACION DE
MERCANCIAS Y LOS INCOTERMS

El sistema surge por la necesidad que tenian ias diversas naciones de identificar
las mercancias en las negociaciones internacionales. En 1960 se formé la
Nomenclatura del Consejo de Cocoperacion Aduanera (NCCA), la cual es utilizada
por muchos paises para la identificacion de sus mercancias y la aplicacién de
aranceles en sus aduanas. Poco después se constituye el Comité del Sistema
Armonizado {5A) integrado por ocho paises {Australia, Canada, Estados Unidos
de Ameérica, Francia, India, Japén, Checoslovaguia, Inglaterra) vy doce
organizaciones infernacionales (GATT, OTAN, Oficina de Estadistica de Naciones
Unidas, I1SO, entre otros). Gracias a la participacién de todos ellos surge el
Sistema Armonizado de Designacién y Codificacion de Mercancias (SADCM).
Este sistema, como todo, ha tenido sus cambios desde gue surge hasta nuestros
dias. En México entrd en vigor en el afio de 1988, El sisterna se define como un:
codige formado por sels digitos, el cual nos permite idenfificar de una manera mas
rapida las mercancias salientes y entrantes al pais. Algunas de fas ventajas que
podemos obtener con éste codigo son: nos facilita el estudio del comercio exterior,
ya que con la fraccién arancelaria se puede conocer cuanto es lo que se exporia e
importa de un producto; nos permite hacer estadisticas para la mayoria de los
paises en el mundo. Los paises que utilizan el SA tendran la misma clasificacién
de sus productos que en México; ademas de identificar rapidamente cusles son
los aranceles que se van aplicar a un producto, asi como sus regulaciones
arancelarias y no arancelarias que debe de cumplir el producto al entrar a la
aduana. Este sistema consta de 21 secciones, 96 capitulos (2 primeros digitos), v
1241 partidas (siguientes 2 digitos), y dos digitos mas (subpartida), asi cada
producto tiene su propio cadigo numérico, compuesto por seis digitos, el cual se
conoce como fraccion arancelaria. Aungue existen casos en donde ciertos paises
afnaden al cédigo 2 digitos mas, teniendo asi 8 digitos, esto se hace para poder
diferenciar un producto que es similar a ofro, pero no iguales. El sistema asegura
que un producto sea clasificado siempre en una misma partida y subpartida
evitando la multiplicidad de designaciones y cédigos para un misme producto.
Para gue las mercancias no tengan probiemas al pasar por las aduanas deben de
contar con una clasificacion arancelaria, lo cual permitira identificar el arancel que
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le corresponda pagar de una manera mas clara y precisa, y saber si se cumplen
las regulacicnes no arancelarias como pueden ser. permiscs prevics, cuotas
compensatorias, normas de etiquefado y sanitarias, etc. Las mercancias se
ordenan en forma progresiva vy de acuerdo a su grade de elaboracion como son:
materias primas, producios brutos, productos semiterminados y productos
terminados. Por ejemplo, la cerveza tiene la siguiente clasificacién o fraccidn
arancelaria.

* Capiiulo 22. 03. 00

* Partida |

* Subpartida o fraccion

arancelaria

Los Incoferms. Ef significado de los incoterms en idioma inglés es Intermnacional
Commercial Terms, o Términos Internacionales de Comercio en idioma espariol.
Se usan por vez primera en 1936, teniendo camblos y agregaciones en los afios
de 1953-1867-1976-1880-1880 y la ultima data de enero del 2000. Estas
revisiones no tienen ofro objetivo mas que actualizarlos dependiendo de los
cambios que ha tenido el comercio internacional. No constituyen un ordenamiento
legal ya que son voluntarios y se aplican cuando el comprador y/o vendedor lo
acuerdan en e contrato de compraventa internacional o cotizacion respectiva.
Los incoterms constituyen un lenguaje que permite definir o delimitar las
obligaciones reciprocas tanto de los vendedores como de los compradores, en un
contrato de compraventa internacional. Su proposito es establecer reglas y
estandares internacionales para interpretar los términos de los acuerdos que se
usan en el comercio internacional, asi como las maneras de transportacién,
describiendo las obligaciones y derechos entre ambas partes de una manera mas
sendilla y clara, eliminando cualquier posibilidad de error, ¢ mal entendido cuando
ambas partes han decidido realizar una operacion comercial basandose en algan
incoterms. "Las condiciones que toman en cuenta los diferentes incoterms se
refieren a quien debe asumir la obligacién de:

£! lugar de entrega de la mercancia,

El pago de los fletes (transporte) tanto locales como internacionales,

El pago de segurcs,

18




Pago de operaciones de estiba (carga y descarga),

La tramitacion aduanera,

Pago de derechos e impuestos de importacion ¥ en su caso, exportacian,

Pago de licencias,

Documentacion, y

Otros, como inspeccion, comunicaciones telefénicas, mensajes
electronicos, etc.” 1°
Se recomienda que para su mayor comprension se utilice la version del ano de
1990, ya que tiene una presentacién que facilita su lectura. Esta version divide a
los incoterms en cuatro grupos. A continuacion se cbservan los cuatro grupos, asi
cOmMa sus incoterms, y su definicion correspondiente.
GRUPOE. "Grupo de saliga”.
EXW-A la salida (puerta} del centro de frabajo (nombre del lugar). La mercancia
se pone a disposicidn del comprador en el domicilio del vendedor, es decir, el
transporte y ofros gastos son responsabitidad del comprador,
GRUPO F ."Grupo de transporte principal no pagado”,
FCA-Libre en el transporte. (nombre del lugar). E! vendedor termina su obligacién
cuanda entrega al comprador los articulos tramitados en el iugar acordado.
FAS-Libre junto a ia nave. (nombre del puerto de embarque). El vendedor termina
su obligacion cuando ha colocado los articulos junto al barco, o sobre el mualie.
FOB-Libre a bordo de la nave. (nombre de! puerto de embarque). El vendedor
termina su obligacién cuando los articules pasan por el riel del barco en el puerto
de embarque asignado.
GRUPQ C. "Grupo de transporte principal pagado”,
CFR-Ef costo y carga (nombre del puerto de destino). Ei vendedor paga costos y
fietes necesarios para entregar los articulos al puerto de destine
CIF-E costo, seguro y carga. {(nombre del puerto de destino). Tiene las mismas
obligaciones que el CIF, pero ademas contrata ¥ paga prima de seguro,
CPT-Transporte pagado hasta... (nombre de! lugar de destino). El vendedor paga

flete de transporte al lugar de destino , asi como costos adicionales.

% Lerma Kirchner, Alejandro E., Comercio Internacional, Ed. Ecafsa, Méxica, 2000, p. 361-362.
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CIP-Transporte y seguro pagado hasta... (nombre del lugar de destino). Tiene las
mismas obligaciones que el CPT pero proporciona seguro de carga amparando el
riesgo del comprador de perder la mercancia ¢ que surja algun dafio.

GRUPO D. “Grupo de llegada”.

DAF-Enfregado en la frontera (nombre del lugar). El vendedor cumple sus
obligaciones cuando los articulos estan disponibles y se ha tramitado su
exportacién, en ef punto asignado en la frontera antes de la aduana del pais
importador.

DES-Entregado en la nave. (nombre del puerto de destino). Ei vendedor termina
su obligacion cuando ios articulos estan disponibles para el importador a bordo del
barco.

DEQ-Entregado sobre el muelle de flegada. {(nombre del puerto de destino). El
vendedor fermina su obligacién cuando los articulos estan disponibles en el
muelle del puerto destino.

DDU-Entregado en el lugar convenido del pais de importacion. (nombre del lugar
de destino}). El vendedor termina su obligacion cuando la mercancia esta en el
lugar acordado del pais de importacién, asumiendo los gastos de frémites
aduaneros.

DDP-Entregé en el lugar convenido del pais de importacién, con los derechos
pagados. (nombre del lugar de destino). E! vendedor termina su obligacion cuando
la mercancia esta en el lugar acordado de! pais de importacion, asumiendo los

gastos de impuestos y tramites aduaneros.

2.3 REGULACIONES ARANCELARIAS Y NO ARANCELARIAS

En la actualidad ningln pais es totaimente proteccionista, ni totalmente
librecambista, sino que cada uno establece ciertas politicas de comercio exterior,
las cuales en algunos casos tienden mas al proteccionismo y otros mas hacia el
libre cambio. El instrumento mas comiin gue se aplica y que regula la politica
comercial es el arancel. Este se define como un /mpuesto o gravamen que se
asfablece sobre un bien que cruza una frontera nacional

Regulaciones Arancelarias. Se pueden imponer aranceles tantc a las
importaciones como a las exportaciones. Sin embargo, es mas comin que se
apliquen a las importaciones, ya que se busca proteger a los productores locales
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de la competencia externa y captar mejores ingresos. De acuerdo con la Ley de
Comercio Exterior de México en su articulo 12 existen tres clases de arancel.

a) Ad Valorem. Porcentaje aplicable sobre el valor total de la mercancia y
que se realiza en la aduana del pais importador o exportador. Este arancel se
caicula sobre el valor consignade en la mercancia indicada en la factura comercial.

b) Arancel Especifico. Es la cantidad fija de dinero por unidad fisica
importada, por ejemplo; $15.- pesos por cada metro de tela, o $30.- pesos por
cada tonelada de limon,

Podemos mencicnar una diferencia entre los dos aranceles anteriores, en el
primero diferencia precios y calidades de mercancias, mientras que en el segundo
no toma en cuenta el precio de la mercancia, en si es muy elevado o muy bajo.

¢) Compuesto. Es la combinacion de los dos anteriores. (ad valorem, y
especifico) por ejemplo 3% de ad vaiorem mas $10.- por tonelada de guayaba.
Por ofra parte, Joaquin Flores reconcce 2 tipos mas de arancel gue suelen
aplicarse en las aduanas y que son;

"Arancel Cuofa.- Es aquel arancel que grava el excedente de importacion
sobre la cuota autorizada, es decir, cantidad de importacién libre de arancel.

Estacional.- Es un arancel poco frecuente gue se aplica en ciertas épocas
del afio sobre aigunos productos™. *°
La principal finafidad del arancel no sdlo es proporcionar ingresos al pais que Io
impone, sino proteger la produccién similar que se fabrica en el pais, y evitar el
desabasto del mercado nacional. “El arancel aumenta el precio de un bien en el
pais importador y lo disminuye en el pais exportador. Por consiguiente los
consumidores pierden en el pais importador y ganan en el pais exportador. Los
productores ganan en el pais importador y pierden en el pais exportador™ 7
Los aranceles se aplican de acuerdo a cada pais y al origen que fienen las
mercancias que llegan a sus aduanas, y para ello se clasifican en tres tipos de

tarifas;

' Flares Paredes, Joaquin, El Contexto del Comercio Exterior de México:Retos y Oportunidades en el Marco

Global Edit. UNAM-FESC, México, 2001, p 98
Krugman Paul R., Economia lmernacnonal Teoria y Politica, Edit. Mc Graw Hill, 3a. Ed. Espafia, 1996, p
242,
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a) Tarifa generai.- |a tarifa aduanera se aplica a los paises miembros de la
QOrganizacion Mundial de Comercio (OMC), vy a quienss se les conoce como
nacioén mas favorecida.

b) Tarifa preferencial- E! arancel se aplica a aquellos productos que
provienen de paises con quienes se tiene aigin acuerdo comercial y otorgar asi
un trate preferencial.

¢} Tarifa diferencial.- El arance! es el mayor de los tres, y es aplicado a
paises no miembros de la OMC y cuando nc se tiene algan acuerdo comercial
con algun pais, asimismo este arancel es discriminatorio con las mercancias gue
provienen de otros paises.

La aplicacion de cualquier tipo de arancel, se hace después de haber identificado
las mercancias con base al SADCM, ya que como se vio anteriormente éste nos
ayuda a identificar el tipo de arancel que le corresponde de acuerdo a su
clasiffcacion.

Regulaciones no arancelarias. Al hablar de las regulaciones no arancelarias se
habla sobre las barreras o restricciones que impiden !a libre circulacién de jas
mercancias entre los paises, en ocasiones debido a su naturaleza estas son
dificiles de conocer, interpretar y cumplir. Las regulaciones no arancelarias se
dividen en dos grupos:

Regulaciones no arancelarias cuantitativas.

Regulaciones no arancelarias cualitativas.

Regulaciones no arancelarias cuantitativas.- Estas se aplican a las cantidades
de mercancias que se le permiten importar a un pais, también pueden
presentarse como contribuciones cuantificables distintas a las del arancel. De
acuerdo con la Guia Basica del Exportador, estas regulaciones son [as siguientes:
Permisocs de importacion y exportacidn.- Son aguellos que tienen por finalidad
restringir la importacion o exportacion de algunas mercancias, ya sea por
seguridad nacional, proteccién de la planta productiva, etc, En México este
permiso lo expide [a Secretaria de Economia (SECON).

Cupos.- Es fa cantidad de mercancias que se fija en los paises donde se va a
exportar o importar, esto con el fin de proteger el consumo de productos

nacionales.
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Precios Oficiales.- Es el valor minimo de una mercancia, sobre el cual se calculan
las contribuciones del comercio exterior, y se establece con el fin de evitar |a
evasion de impuestos.

Medidas contra practicas desleales de comercio internacional - Son creadas para
minimizar fos dafios que se puedan causar al productor nacional con los precios
bajos con que ingresan las mercancias al pais, ast como evitar que se incurra en
dumping, el cual se define como la actividad desieal del comercio exterior, que
consiste en valorizar los bienes exportabies a precios que se encuentran por
debajo def precio normal en el marcado local.

Regulaciones no arancelarias cualitativas.- Por ofra parte existe un gran
namerc de medidas que restringen el comercio exterior, no son instrumentos
arancelarios pero en la practica funcionan como tal. Estas regulacicnes tienen
que ver con la calidad del producto como puede ser el etiquetado, envase,
embalaje, es decir, no importa la cantidad de !a mercancia ya que son aplicables a
todos los productos que ingresan a un pais. Entre las medidas mas comunes que
suelen aplicarse en los mercados tenemos las siguientes:

Etiquetado.- La regulacion figura entre las mas importantes ya que la mayoria de
las mercancias que se importan o exportan le permiten al consumidor saber el
origen del producto, asi como sus ingredientes; cantidad, riesgos caducidad, quién
lo produce, y en algunos casos recomendaciones de uso o de consumoc del
producto, etc.

Envase y Embalaje.- Su finalidad es la proteccion de ifa mercancia durante su
transportacion y almacenaje, para que pueda ilegar al consumidor final en buenas
condiciones,

Regulaciones Sanitarias.- Tienen la finalidad de proteger la salud humana,
animal y vegetal, de riesgos como lo son: la introduccion ¥ propagacion de plagas
y epidemias que pongan en peligro o darien la salud animal y vegetal, de las
personas y del medio ambiente.

Normas Técnicas.- Garantizan al consumidor Ja calidad, seguridad y métodos de
fabricacion adecuados de los productos que adquieren y asi poder proporcionar la
utilidad deseada.
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Regulaciones Ecolagicas.- Estas se encaminan a proteger el medio ambiente,
una caracteristica importante es que son voluntarias y van dirigidas al consumidor,
para informarles que se esta cumpliendo con las normas ecologicas.
Regulaciones de Toxicidad- Se aplican a aquellos productos en cuya
elaboracion se utilizaron materiales peligrosos o dafiinos para la salud de las
personas, de los animales y vegetales.

Normas de Calidad.- La norma es aplicada de acuerdo al producto que se ha
decidido exportar. Las normas de calidad mas utilizadas pueden ser; SO 9000
que es un sistema que certifica {a calidad, tanto del proceso productive de ia
empresa como del producte, y la 1SO 14000 que son las normas internacionales
sobre sistemas de administracién ambiental. Su propésito fundamental es
promover entre las organizaciones y empresas una gestion mas eficaz y racional

sobre el medio ambiente

2.4 LOS TRATADOS COMERCIALES Y LAS REGLAS DE ORIGEN

A consecuencia de las necesidades que fas naciones tienen del intercambio
comercial de bienes y servicios, la aceleracion de [a revolucion de las
comunicaciones y el frabajo intenso por posesionar a! pais en los mercados
internacionales, da origen a la apertura comerciai externa y a la firma de varios
tratados de libre comercio con diversos paises, tanto dei Continente Americano,
come del Europeo y el Asigtico. Hoy en dia se observa como México y las demas
naciones del planeta, son integrantes de una economia de alianzas y acuerdos al
ctorgar mayor importancia al comercio internacional. En consecuencia existe una
tendencia mundial de creacién de blogues comerciales y economicos en diferentes
partes del mundo, que a continuacion se mencicnan:;

En el Continente Europeo se encuentra la Unién Econdmica Europea integrada por
mas de una decena de paises. En cuanto al Continente Asiatico, se puede decir que
la parte oriental esta lidereado por Japon, pais que ha logrado desarrollar una
economia basada en tecnologia de punta, y exportacion de capitales, trascendiendo
las fronteras de los paises vecinos que inspirados en el ejemplo de Japon podran
alcanzar sin duda un nivel de produccion y crecimiento econdmice de dimensiones
inimaginables. En el caso del Continente Americanc, presenta grandes diferencias
debido al peso econdmico de los paises integrantes, sin embargo, México ha lograde
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firmar varios tratados comerciales con diversos paises de este Continente, entre
ellos Estados Unidos de Norteamérica y Canada (TLCAN), y algunos paises de
Centro y Sudamérica (Guatemnala, Honduras, Nicaragua, Chile, entre otros).
“Mexico ha negociado hasta hoy en dia 10 tratados de libre Comercio gue otorgan
acceso seguro y preferencial a los mercados de 31 paises en tres continentes. Esta
red de tratados comerciales nos brinda accesc a mas de 860 millones de
consumidores. Esto contribuye directamente a ia generacion de mas empleos y
mejor remunerados.” '
Ademas de incrementar el volumen de divisas por concepto de importaciones y de la
enfrada de recursos para inversion. Los lazos comerciales de México se han
multiplicado al entrar en vigor los diferentes acuerdos comerciales con paises del
Norte, Centro y Sudamérica, Israel y Europa. Los tratados que México tiene
firmados hasta la fecha son los siguientes:

1.- TLC de América del Norte, (Estados Unidos y Canada),

2.- TLC México-Bolivia,

3.- TLC México -Costa Rica,

4.- TLC México-Grupo de los Tres (Mexico, Colombia y Venezueia),

5.- TLC México-Nicaragua,

6.- TLC México-Chile,

7.- TLC México-Israel,

8.- TLC México- Unidn Europea,

9.- TLC México-TNCA {Guatemaia-Honduras y El Salvador), y

10.-TLC México-AELC (Noruega-Suiza-Islandia y Liechnstein).
Cabe mencionar que la creacion de blogues comerciales y tratados de libre comercio
no significa una guerra comercial entre sectores, sino una intér-relacic')n ya que cada
tratado comercial retine ciertas caracteristicas como son: disposiciones vy regias
especiales para lograr el objetivo que se ha propuesto, el cual es disminuir las tarifas
“arancelarias y crear una gran zona de libre comercio entre dos 6 mas paises, en
donde las naciones puedan expandir sus ventas ¥ comprar mercancias, insumos e

inversiones en un mercado méas ampiio que cada uno de elios representa.

b www.economia.gob.nx



Los tratados comerciales mas impaortantes que México ha firmado, sin duda alguna
son el de América del Norte y el de la Union Europea. Ei primero es porque
historicamente Estados Unidos es ef socio comercial con el que realizamos la mayor
parte del comercio exterior, ademas de ser el mercado mas importante a nivei
mundial. Su principal objetivo es liberalizar de manera graduai el comercio de bienes
y servicios, asi como la disminucidn de aranceles, movimientos de capital,
incremento de las oportunidades de inversion, promover condiciones para una
competencia justa, entre otros. “A partir del 1 de enero de 1994, quedaron libres de
arancel el 79.9% de las exportaciones mexicanas a Estados Unidos, en 1998 se
eliminé otro 12.5% adicional, y 6.3% mas se eliminara a partir del afic 2003. De esta
manera, a partir del 2008 la totalidad de las exportacicnes negociadas de México a
ese mercado estaran exentas de arancel.” '

La eliminacién gradual del sistema arancelario buscé asegurar a las empresas
mexicana el tiempo suficiente para realizar cambios en su planta industrial, con el
objeto de limitar el acceso masivo de productos estadounidenses y canadienses con
mayores ventajas competitivas, es decir, el programa de desgravacion arancelaria
ha permitide aplicar una reduccién y abolicion de aranceles que consalidan la
liberacién del mercado, '

El segundo tratado en importancia (Union Europea) entrd en vigor el 1 de enero de!
2000, y sus objetivos principales son: garantizar el accesc de productos mexicanos a
unc de los mercados mas grandes del mundo, diversificar las relaciones econdmicas
de México, tanto en importaciones como en exportaciones. Las ventajas que nos
ofrece este fratado son: cuando se exporten bienes a la UE no se tendra que
elaborar el certificado EUR.1 y presentarlo ante ta SECON, en vez de éste se
presenta junto con la factura una declaracion de origen y el registro de "exportador
autorizada”, el cual se obtiene si es empresa PITEX, ALTEX y/o maquiladora que
tengan por le menos en sus exportaciones un monto no menor de cinco millones de
ddlares,

Los fratados comerciales son un apoyo para la estrategia economica de México
permitiendo enfrentar con éxito la intensa competencia mundial v reforzar e

crecimiento econdmico sostenido a mediano y large piazo.

*” Bancomext, Gula Bésica del Exportador, 9a. Edicion, México 2002, p. 102
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Las Regias de Qrigen. Son jos requisitos minimos de fabricacion o elaboracisn que
debe cumpiir un producto para ser considerado como originario de un pais o regién a
la que pertenece. E! articulo 401 dei Codigo de Valoracion Aduanera del Acuerdo
Genera! de Aranceles y Comercio (GATT) hoy Organizacién Mundial de Comercio
(OMC), nos dice que para que un producto se considere originario de un territorio se
debe de tener presente 4 criterios importantes:

a) Que el producto se produzca totalmente en el territorio,

b) Que los materiales no originarios que sean utilizados para ia produccion del
producto sufra un cambio,

¢) Que el producto se produzea en su fotalidad en el territorio de una o méas de
las partes, dnicamente a partir de materiales originarios de la region, y

d) Que el producto se produzea totalmente en territorio de una o més de las
partes.
Por otra parte el articuio 402 del mismo Codigo, establece los métodos para poder
determinar e! valor de contenido regional de un producto o mercancia. Estos
métodos son dos; el método de valor de transaccion que nos dice que el contenido
regional del producto no debe ser menor al 80%, mientras que sl método de costo
neto, establece el 50% como minimo de valor de contenido regional que el bien debe
contener para satisfacer o cumplir con los requisitos o criterios de origen.
El valor lo calculan los propios productores o exportadores del bien, tomando como
base las siguientes formulas para los dos métodos.

Método de Valor de Transaccidn

VCR= VT —~ VMN X - 100 en donde;
VT

VCR=Valor del contenido regional expresado en porcentaje.

VT=Valor de transaccion del hien,
VMN=Valor de los materiales no originarios por el productor en Ia fabricacion del bien.

Método del Costo Neto

VCR= CN - VMN X 100 en donde:
CN
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VCR=Valor del contenido regional expresado en porcentaje,
CN=Vaior de transaccicn del bien.
VMN=Valor de los materiales no originarios por el productor en la fabricacién dei

bien.

La diferencia entre los dos metodos, es gue en el primero el productor o
exportador puede considerar como originarios los gastos de promocién, venta y
otres, asi come las ganancias obtenidas por dicha venta. En cambio en el segundo
métedo no se consideran estos gastos como originarios.

El exportador mexicano demuestra que su producto es originario con &l certificado
de arigen, el cua! califica a) producto como ofiginario o ro de Ia region. Este es un
dacumento o formato en donde se certifica el origen del producto, ademas debe
ser llenado por el exportador y firmarlo para su validez, ya que se lo pueden exigir

en el mercado al que pretende exportar.

2.5 DOCUMENTOS Y TRAMITES ADUANEROS QUE SE UTILIZAN EN MEXICO
PARA EXPORTAR

Para realizar una exportacion es importante conocer cuales son los tramites que
debemos realizar, ante quién los tenemos que presentar y qué documentos son
los que debemos presentar, es por eso que a continuacion mencionaremos cudles
son estos documentes. Pero antes de realizar cualquier tipe de tramite, debemos
saber cual va a ser el tratamiento legal y arancelario de nuestra mercancia o
producto, tener nuestra correcta clasificacion arancelaria, asimismo tener en
cuenta si nuestro pais tiene firmado algun fratado comercial que represente
ventajas para nuestra exportacion, de igual forma identificar el certificado de
origen, y cuotas que aplican, asf como las practicas desleales, que afectan af bien
al ingresar al mercado meta.

Los documentos con los que debemos contar antes de realizar nuestra
exportacion son:

a) Registro Federal de Contribuyentes (RFC). Es necesario que toda persona
fisica o moral esté inscritc en el Registro Federal de Contribuyentes, ya que al
realizar actividades lucrativas, estan obligados al pago de impuestos al gobierno
federal, tal y como se establece en el articulo 31 de la Constitucion Politica de

Mexico. El tramite se realiza en ios buzones fiscales instalados en las oficinas de
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recaudacion fiscal. El RFC, se puede tramitar de dos maneras: para personas
fisicas con actividad empresarial y para personas morales (empresas).
b) Registro de marcas y propiedad industrial. Para no afectar o deteriorar la
imagen de la empresa o de la mercancia, es necesario proteger los derechos de
propiedad industrial como pueden ser invenciones, marcas o disefios
comerciales, ya que tanto las marcas como las mercancias son suceptibles de
plagio. En México contamos con el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial,
cuya funcién principal es llevar {os registros de patentes, marcas, disefios e
invenciones. '
c) Despacho Aduanal. Son los acios y formalidades referentes a ia salida de
mercancias del territorio naciona! a fravés de Ia aduana, para ello el exportador
deberd presentar las mercancias en la aduana (interfor, fronteriza o maritima) a
fin de que sean examinadas por la autoridad; deberan estar acompariadas por la
liquidacion de los impuestos de exportacién que procedan y ciertos documentos,
como los que a continuacién mencionamos.
d} Factura Comercial. El documento se debe presentar en original y seis copias,
con firma autdgrafa en espariiol o en inglés, y debe incluir los siguientes datos.

- Aduana de salida del pais de origen y lugar de entrada al pais de destino.

- Nombre y direccién del vendedor.

- Nombre y direccion del comprador.

- Descripcion de la mercancia (cantidad, peso, medidas, etc.).

- Precio de la mercancia, (especificando tipo de moneda).

- Lugar y fecha de expedicion. Ver anexo nam. 7.
e} Lista de Empaque. Este documenio permite a todos los personajes que
tendran contacto con la mercancia identificarla plenamente, asimismo, saber el
contenido de cada caja o bulto, el cual debera coincidir con io que se relaciona en

la factura. La lista la elabora el exportador y al igual que la factura se presenta en

original y seis copias, es utilizada como complemento de la factura y se le entrega

al transportista. Ver anexc nam. 10.

f) Documento de Transporte. Es el documento de consignacion de la empresa
transportista, que se elabora también en original y seis copias. En este documento
se especifica cuando se ha embarcado la mercancia a un destino determinade y
fas condiciones en gue se encuentra la mercancia. Asimismo compromete al
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.transportista a custodiar Ja mercancia hasta el lugar de destino. Se incluye en los
documentos recibidos por e importador. Este documento segin el tipo de
tfransporte  recibe los siguientes nombres: guia aérea (transporte aéreo)
conocimiento de embarque (fransporte maritimo), carta de porte (autotransporte),
y talén de embarque (transporte ferroviario). .
Cualquiera que sea el documento de transporte, éste debe coincidic con las
caracteristicas antes mencionadas, ya que constituye un elemento valido, para
deslindar responsabilidades en caso de tener problemas durante la transportacion
de la mercancia. Con excepcion del conocimiento de embarque, el cual puede ser
negociable, ya que quien tenga este documento en sus manos podra reclamar fa
propiedad de {a mercancia.

g) Pedimento de Exportacién. Se debe presentar en la forma oficial aprobada

por l[a SHCP ante la aduana correspondiente, por medio de un agente o
apederado aduanal que designe la empresa. Debe contener la firma electrénica
donde se demuestre el descargo parcial o total de! permiso de exportacion. A este
pedimento se le deben anexar los siguientes documentos:

-Factura Comercial, y
-Documentos que comprueben el cumplimiento de regulaciones no
arancelarias {(certificado sanitario, fitosanitario u olro).

Los documentos los proporciona el exportador, también se debe incluir la carta de
encomienda en dende bajo protesta de decir verdad instruye al agente aduanal
para realizar el despacho aduanero. Ver anexo ntm. 6.

h) Certificado de Origen. Es el documento oficial en donde una autoridad, o el
exportador certifica que un bien es originario de cierta regidn, y que cumple con
las reglas de origen establecidas, con el objetivo de obtener las ventajas
arancelarias obtenidas por medio de un TLC y determinar o no, la aplicacion de
cuotas compensatorias. Ver anexo ntim. 8,

Los tramites necesarios para lfevar a cabo Ia exportacion los realiza el agente
aduanal, quien es la “persona responsable de la agencia aduanal facultado por la
autoridad aduanera para prestar servicios profesionales relacionados con el
comercio exterior”.2 Los honorarios que cobra es un porcentaje sobre el valor de

* Ibidem p. 153
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la exportacion el cual suele ser del 0.18%. sobre el valor total exportado. Uno de
los tramites que realiza el agente aduanal es el seguro de transporte de carga, que
se realiza para prever los posibles dafios que pueda sufrir fa mercancia durante su
transportacién por cualquier medio ¥ compensar al asegurado por (as pérdidas o
dafios materiales. Como dato adicional cabe mencionar que en cada operacion
de exportacion debe pagarse el Derecho de Tramite Aduanero (DTA), que
consiste en una cantidad Gnica que se actualiza cada enero y julio de cada afio.
En virtud de las ventajas que nos ofrecen los lratados comerciales, las empresas
Qque exporten a Estados Unidos, Canada, Costa Rica, Chile, Colombia,

Venezuela, El Salvador, Guatemala, y Honduras, no pagaran el DTA.

2.8 PROGRAMAS E INSTITUCIONES DE APOYO A LA EXPORTACION
El crecimiento sostenido de las exportaciones contribuye de manera efectiva a
fortalecer y mejorar la posicion financiera de Ia balanza de pagos, ya que en esia
se refleja en la competitividad de! pais con el resto del mundo. Actualmente en
México existen diversos programas de fomento a la exportacion los cuales son
disenados y aplicados por el gobiernc federal, estos son orientados en dos
direcciones:

- Mecanismos para que el exportador importe insumos, maquinaria ¥ equipo
sin pagar aranceles, y

- Programas de financiamiento a la actividad exportadora,

2.6.1 Principales Programas

A través de algunas instituciones oficiales el gobierne mexicano brinda una serie
de apoyos orientados a promover e impulsar la actividad exportadora de las
empresas mexicanas, l.o anterior se observa en fos siguientes programas.
Programa de Mecanismos para que el exportador importe insumos, maquinaria y
“equipo sin pagar aranceles. Uno de sus principales objetivos es crear fuentes de
empleo, lo cual se ha logrado aunque son mal remunerados o sin perspectiva real
de mejorar la calidad de la mano de obra mexicana. Otro de sus objetivos es
fortalecer la balanza de pagos ¥ contribuir a una mayor integracién interindustrial.

Los requisitos gue se deben cumplir son los términos establecidos en e programa



'correspondiente. ademas de cumplir con las obligaciones fiscales, laborales y de
normatividad ecolégica contenidas en el programa.

Este programa ofrece como beneficios la eliminacion de aranceles a la
importacion, despachoe aduanero simplificade, incremento de ventas al 100% en e
mercade nacional en el afio 2001, y visa especial para técnicos y personal
administrativo extranjeros.

Programa de Importacion Temporal para Exportacién (PITEX). El programa
estimula las exportaciones, permitiendo la exencien del pago de impuestos a los
inscritos en este programa, en la importacién de insumos, magquinaria y equipo
utilizados para {a produccién de los bienes de exportacion. Los requisitos para
entrar al programa, son que si la empresa importa solamente insumos, estos
deben ser del 10% de sus ventas totales o mas de USD $500,000. de la venta
total. Y si solamente es maquinaria, sus ventas deben ser del 30%, ademas de
presentar solicitud ante la SECON y ser auditado frecuentemente. Estos requisitos
son practicamente imposibles de cumplir por fas pequefias y medianas empresas.
Sin embargo, se tiene fa imagen de “exportador Indirecto” en donde estas
empresas entran y gozan de los beneficios que ofrece éste programa como lo son
la facturacion con tasa cero de VA,

Con el fin de abrir mas canales a la comercializacion internacional y orientar la
oferta eficientemente se implementan esguemas que fortalecen la competitividad
de empresas exportadoras en el mercado internacional incluyende a las
pequefias y medianas empresas.

Devolucion de Impuestos (Draw Back). Su finalidad es proporcionar a las
empresas exportadoras que no encajan en ofros mecanismos, el rescate de sus
impuestos que deben pagar por Ia impertacion de mercancias de insumos. Estas .
empresas deben hacer su soficitud de devolucion de impuestos de exportacion de
mercancias, asi como de los impuestos pagados por la importacion de insumos.
Cuenta Aduanera. En este apartado se crea un mecanismo en donde se permite a
los exportaderes cumplir con sus obligaciones fiscales a tiempo, asi como
beneficiarse de las exenciones de pago de impuesto a ia importacion, cuando asi
corresponda.  Solamente se tiene que abrir una cuenta bancaria a favor de la

SHCP y lievar un sistema de contabilidad adecuado, beneficiandose con la
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recuperacion de los impuestos que se hayan depositado en la institucion
bancaria.

Empresas de Comercio Exterior (ECEX). Se crea para el fomente de las em presas
comercializadoras internacionales. Para pertenecer a éste programa se debe
contar con un capital social minimo suscrito de dos miliones de pesos, vy
exportaciones minimas anuales de USD $ 3 millones. Las ventajas que nos ofrece
el programa es ei pago de los impuestos en instituciones financieras, la
acreditacién automatica como una empresa ALTEX, tanto sus proveedores como
sus asociados podran facturar con una tasa de 0% de IWA; ¥ posiblemente el
nombramiento de un apoderado aduanal exclusivo, _

Empresas Aftamente Exportadoras (ALTEX). Apoya la competitividad en el
exterior, sirve como apoyo para reducir costos administrativos, por lo que se
crean mecanismos de concertacion de acc'iones a favor de la exportacion, io cual
permite eliminar obstaculos administrativos y simplificacion de tramites. EI
programa también nos ofrece la devolucidn inmediata del VA, cuando existe saldo
a favor, asimismo brinda acceso al sistema de informacién comercial SECON-
BANCOMEXT. Los requisitos para pertenecef a éste programa son: tener
exportaciones directas anuales por USD $2millones como minimo o equivalente a
40% de sus ventas totales; sus exportaciones indirectas deben ser por lo menos el
50% de sus ventas anuales y presentar solicitud ante la Secretaria de Economia
{8E).

Posteriormente con la finalidad de darle a la comunidad exportadora mecanismos
suficientes para mantener su competitividad en el mercado, la SECON establece
otros dos programas:

Programa de Proveedores Nacionales de Exportacion (PRONEX). Se crea con e
propésite de que los proveedores nacionales de la industria manufacturera de
exportacion tengan fas mismas condiciones de competencia que el proveedor en
—el-exranjero,

Programa de Promocién Sectorial (PROSEC). Se establece para productores gue
se abastecen tanto en el interior como en el exterior del pais, reduciendo el
impacto de la entrada en vigor del art. 303 del TLCAN.

Los programas de fomento a las exportaciones y los instrumentos de regulacién a
las importaciones, son administrados por la Direccion Genera! de Servicios al
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Comercio Exterior, 1a cual concentra mas del 60% del total de tramites que tiene
registrados ia Secretaria de Economia, otorgando servicios a empresas que en su
conjunto realizan el 80% de las exportaciones manufactureras del pais.

* La Direccion General de Servicios al Comercio Exterior administra todos estos
programas a través del Sistema Informatico Integral de Comercio Exterior
(SICEX), mediante e} cual se emiten y controlan a nivel nacional los tramites de
comercio exterior, haciendo homogénea la operacion y facilitando la suspencion y
control de desempefio del servicio, ya que se encuerira operando en linea con

todas las representaciones federales de la Secretaria en el pas. ™!

2.6.2. Algunas Instituciones que apoyan la Exportacion

Las dependencias gubernamentales involucradas en cada caso son: la Secretaria
de Economia (SECON antes SECOFI): la Secretaria de Hacienda y Crédito
Publico (SHCPY); y el Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT), SS,
SAGAR, SEMARNAP, y dependiendo del bien, algunas otras depandencias.
SHCP.- Es ia Institucion que autoriza y aplica el cobro de impuestos y franquicias
aduanales, clasifica mercancias, impuestos, cambios de aduana o de régimen,
asimismo expide autorizaciones de importaciones y exportaciones, y el RFC para
fines aduanales. También se encarga sobre la devolucion de los impuestos, vy de
vigilar que se calculen y paguen cotrectamente las contribuciones que surjan de
estas actlividades.

SECON.- A fravés de ésta dependencia los empresarios mexicanos cbtienen la
informacion y orientacion diversas en cuanto aspectos industriales y de comercio
exterior por medio de instrumentos y programas. Es la que otorga los permisos
tanto de importacion como de exportacion, ademas se encarga de legalizar los
certificados de origen o de emitirios,

Secretaria de Salud. (S8).- Comunica sobre los alimentos procesados, productos
para aseo, bebidas, legumbres, frutas, efc,, registra medicamentos de la
autorizacién sanitaria de importacion y exportacién de materias primas.

Secretaria de Agricultura, Ganaderia y Desarrolfo Rurat (SAGAR). Brinda
asesoramiento para la importacion y exportacién de animales, ademas otorga la

H http:/fwww.econoniia.gob.mx/?P=718
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hoja rosa de registro zoosanitarios de importaciones del exterior, entre otros.

Secretaria del Medio Ambiente Recursos Naturales y Pesca {SEMARNAP}. La
dependencia autoriza tanto la importacién como {a exportacién, de acuerdo a ia
guia pesquera, registra a importadores y exportadores de {a Camara de la
Industria Pesquera, entre otros. ’
Secretaria de la Defensa Nacional.- Las funcicnes relacionadas con el comercio
exterior consiste en autorizar la exportacion ordinaria y extraordinaria de armas de
fuego y explosivos.

BANCOMEXT.- Es una dependencia del gobiemo federal que se encarga de
otorgar apoyos financieros a empresas con capacidades exportadoras, también
proporciona informacion a exportadores e importadores sobre el comercio exterior
y mercados de productos, aranceles, narmas internacionales, regimenes legales,
entre otras.

Con el fomento y apoyo al comercio exterior, que nos ofrecen tanto los programas,
como las diversas instituciones, hoy en dia tenemos grandes posibilidades de ser
exportadores, siempre y cuando nuestra empresa esteé en las mejores condicionas
de hacerlo, y ante todo que tenga Ila capacidad exportadora para poder logrario.
Para saber si nuestra empresa cuenta con esas caracteristicas tenemos que
realizar un plan de negocios gue nos permita analizar la  situacion productiva,
administrativa, contable y financiera que guarda nuestra empresa, a fin de
asegurarnos de que se tiene un producto de calidad y en cantidad que pueda
responder a las exigencias del mercada, asimismo, que tiene los medios para

financiar la exportacion.
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CAPITULO 3

ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA CON PERFIL EXPORTADOR

En el presente capitulo analizaremos si ja empresa elegida cuenta con el potencial
productivo que debe reunir toda empresa para poder exportar. En primer lugar
describiremos i importancia e infegracién del Plan de Exportacion, para después
analizar tanto el proceso productivo, come la situacion econdmica de 1a empresa,
con el fin de conocer la capacidad productiva disponible, es decir, cuantc es lo
gue puede vender en el mercado externo y a que problemas se habréa de enfrentar
en el camino de la exportacién. Es por elio que es de vital importancia elaborar el
Plan.de Exportacién, para conocer perfectamente los pasos necesarios a seguir y
los recursos que vamos a utilizar. Pero ¢como se realiza un Pian de Exportacion?,
Jlas empresas necesitan de un Plan para exportar? para responder a éstas y
ofras preguntas pasemos al primer subtema, en donde se conocera todo sobre

éste Plan.

3.1. EL PLAN DE NEGOCIOS DE EXPORTACION

Primerc que nada es importante establecer la diferencia enire Plan de Negocios y
Plan de Exportacion, a simple vista parecen tener e} mismo significado, pero no es
asi, veamos fa definicién de cada uno de ellos.

Plan de Negocios.- Es un documento que contiene los pascs que debe seguir
una organizacion para lograr el &xito, en donde se describe el qué, porqué, donde,
cbmo y cudndo se ha de hacer cada paso para lograr los objetivos que se hayan
planteado. h

Plan de Exportacién.- Es el documento que indica los pasos a seguir para gue la
empresa exportadora pueda llegar al mercado internacional, o bien, aumentar o
conservar su posicién dentro del mercado internacional.

Como se puede ver, las dos definiciones muestran algo completamente diferente;
mientras que en el Plan de Negocios se refiere a algo relativamente general de la
empresa, el Plan de Exportacion indica de manera muy particuiar algo que quiere
realizar o alcanzar la empresa.

“Un Plan de Negocios no es una joya que se debe guardar en la caja fuerte, ni
tampoco es un dogma inmutable, el Plan de Negocios para ser eficaz debe estar
en operacion y ser flexible, para adecuarse a las cambiantes situaciones externas
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que presenta el entorno econdmico, social, cultural, demografico y normativo,
ademas de las situaciones internas de la misma organizacién, ya que éstas
provienen de sus propias capacidades y limitaciones, estilo y cultura empresariat,
taboral, relaciones ebrero patronales, etc. Tanto las situaciones y cambios internos
como externos, pueden presentarse como riesgo 0 como oportunidad.” 2

Un Plan de Negocios no solo se formula para guiar a la organizacion mas
eficientemente, o para lograr sus objetivos, sino que también existen otras
razones, como son las que muestran el profesionalismo y aplitudes de los
directivos. También es un decumento esencial que a (itimas fechas se utiliza para
que las empresas puedan vender sus activos total ¢ parcialmente, ademas es el
documento que nos muestra las capacidades del negocio.

La informacion que contiene un Plan de Negocios es estratégica, es por elio que la
alta direccién debe de asegurarse de mantenerlo en total confidencialidad, a fin de
evitar que caiga en manos de nuestros competidores o de persenas que puedan
causar algin dafio a la empresa. Debe contener también las fechas en que han de
realizarse las acciones para la obtencion de resultados satisfactorios definidos en
los objetivos. La persona que realiza este Pian debe conocer ampliamente las
funcicnes y la trayectoria reciente de la organizacién, ademas debe tener
habilidad y buenas relaciones para obtener informacién y apoye de las diversas
areas de la empresa, asi como conocimientos y capacidad para la planeacion,
también ser creative y tener el tiempo necesario para invertirlo en esta iarea.
Actuaimente se cuenta con una gran variedad de software que puede facilitar la
operacién y control del Plan de Negocios,

Ei Plan como herramienta estratégica de la alta direccion puede ser complegjo o
simple dependiendo del tamafio de la empresa. Para ello existen dos esquemas
gue se pueden utilizar en la elaboracion y desarrollo del Plan de Negocios los
cuales se usan en las empresas peguefias, medianas y grandes. A continuacion
presentamos de manera muy breve cada uno de ellos. El primer esquema es el
sencillo y se aplica a las empresas pequefias.

Este esquema consia de cinco pasos que son los siguientes:

2 Lerma Kirchner, Alejandro E. Comercio Internacional, Metodologia para la Formulacion de Estudios de
Competitividad Empresarial. Guia Préctica, Edit. Ecafsa, 3a. ed. México, 2000, p. 41.
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-Conocer cuales son ios deseos o necesidades que no ha logrado satisfacer el
mercado local.
-Ver cuales son las necesidades que podemos satisfacer y gue la competencia
alin no o haga, para ofrecerlas al cliente.
-Tener varias ideas del producto a ofrecer.
-Evaluar cuai es la que estd a nuestro alcance.
-Preparar el Plan de Negocios.
El segundo esquema se aplica a l[as medianas y grandes empresas, y se forma de
cinco tareas, tres situaciones y ocho secciones de formato estandar de Plan de
Negocios para este nivel de empresas. Las cinco tareas son:
1. Recopilacion de ia informacion dentro de la organizacién que incluya todas sus
areas funcionales.
2. Recopilar informacion sobre el mercado meta, el entorno econémico, social
politico, normativo, etc.
3. Fortalezas, debilidades, amenazas, y oportunidades tanto del sector internc
como del externo.
4, Desarrollar ideas y proyectos con respecto al desarrollo de la organizacion.
5. Redaccidon def Pian de Negocios conforme a {as secciones que a continuacion
mencionamaos.,
Las tareas se puaden realizar en tres situaciones diferentes.
a) Situacion actual de la organizacion,
b) Situacién deseada en el futuro, y
c} Camino para poder llegar al punto deseado partiendo de la situacion actual,
Por otra parte, ef Plan de Negocios estandar comprende o esta integrado por
ocho secciones o partes,

1. Caratula o portada

2. Indice

3. Introduccién y propositos

4. Resumen ejecutivo

5. Estimacion de rendimiento

6. Situacion actual

6.1 Estructura organizacional
6.2 Direccién
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6.3 Situacion financiera
6.4 Situacion del area de produccion
6.5 El producto o servicio
6.8 La situacién comercial
6.7 Competencia
7. Situacian futura
7.1 Programa de actividades por cada proyecto
7.2 Presupuesto
7.3 Requisiios legales
8. Anexos
Por otro lado, el Plan de Exportacidn es un documento que guia los esfuerzos
exportadores de la empresa, que le permitan iograr el éxito comercial en &l
mercado internacional, para ello se necesita conocer cuales son las capacidades y
oportunidades que existen en el mercado meta. La estructura del Plan se puede
aplicar en diversos mercados internacionafes, no obstante se tiene que hacer por
separado, ya que las condiciones del mercado internacional suelen ser muy
diferentes, en cada pais, en cuanto a canales de disfribucion, costumbres de los
consumidores, barreras arancelarias y no arancelarias, tramitacion aduanal,
transporie, fratados comerciales, etc.
Para el desarrolio del Plan de Exportacion existen cinco tareas fundamentales, las
cuales son ias siguienies:
1. Descripcion de la actual situacion de la empresa.
2. Deteccion de oportunidades comerciales en e mercado internacional.
3. Evaluar la competitividad internacional.
4. Escoger nuestra estrategia competitiva.
5. Elaboracién del Plan de Exportacion.
El Plan de Exportacion debe contener las siguientes secciones:
1. Caratula o portada
2. Indice
3. Introduccion y propositos
4. Resumen ejecutivo

5. Recomendaciones y observaciones
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6. Objetivos, tantc comerciales como financieros relativos al proyecto de
exportacion
7. Analisis de la situacion actual
7.1 De la empresa
7.2 Det producto
7.3 Del mercado
8. El mercade meta
8.1 Identificacion, evaluacion, y seleccién del, é los mercados meta
8.2 Ei consumidor
8.3 Canales de distribucion
9. Estudio del entorno del mercado meta
10. Sugerencias de estrategias con relacidn a la empresa, producto,
produccidn, exportacion etc.
11, Plan de accidon donde se indique la duracidn de cada actividad
12. Presupuesto para la exportacion

13. Anexcs

3.2 ASPECTOS DEL PROCESO PRODUCTIVO

Antes de empezar con lo que es el proceso productive e introducirnos de lieno a
esia pare del trabajo, gueremos mencionar algunos conceptos relatives a él.
Como lo es la Teoria de Sistemas, v los diagramas de flujo.

La Teoria de Sistemas es definida por Idalberto Chiavenato como el “conjunte de
elemenios interdependientes e interaciuantes; grupo de unidades combinadas
que forman un todo organizado y cuyo resuitado es mayor que el resultado que
las unidades podrian tener si funcionaran independientemente”. 2 Todo sistema
se caracteriza por tener determinados parametros los que a continuacion se
mencionan, entrada ¢ insumo, procesamiento o transformacion, salida o
resultade, retroalimentacion y ambiente. Para poder visualizar mejor estos
parametros, que cominmente suele llamarse Modelo de Teoria de Sistemas, el
siguiente cuadro ilustra la relacidon que guardan las paries del sisiema. Ver cuadro

namero 2.

¥ Chiavenato, Idalberto, Introduecién a la Teorfa General de la Administracién. Edit. Mc-Graw-Hill, México,
1983, p.574.
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Modelo de Teoria de Sistemas
Cuadro No. 2

ENTRADA » PROGCESAMIENTO . SALIDA
AMBIENTE AMBIENTE

4 RETROALIMENTACION

El motivo de recordar el modelo es porque el proceso productive de toda empresa
es similar a éste modelo, y como se puede observar es importante saber como se
lleva a cabo. Al igual que ef modelo, ef proceso productivo de toda empresa lleva
primeramente los insumos, ¢ como se llama en el modelo “entradas”, después,
éstos insumos reciben un proceso de transformacion gue en el modele se liama
procesamiento, para después concluir con las salidas o producto terminado. En
toda esto también intervienen otros dos factores que son la retroalimentacion y el
ambienie gue existe alrededor de este modelo, en éste dltimo se identifican los
niveles ambientales siguientes: “Ambiente Directe. Formado por el
comportamiento y las reacciones externas entre una organizacion y sus receptores
directos, como pueden ser clientes, proveedores, competencia, sindicatos, pablico
en general, efc. Macro-Ambiente. Integrado por las fuerzas econémicas, politicas,
sociales y tecnologicas a nivel nacional que impactan en una organizacién, y ante
las cuales esta debe responder. Ambijente Internacional.- Integrado por las fuerzas
economicas, politicas, scciales vy Itecnolc':gicas que se producen a nivel
internacional pero que directa o indirectamente llegan a impactar a una
organizacion y ante las cuales debe responder” #. Hoy en dia e enfoque
sistemdtico es muy comin que casi siempre se utiliza y a veces hasta
inconscientemente. Asi, cuando se habla de astronomia se piensa en el sistema
solar, si hablamos de fisiologia se piensa en todos los sistemas con los que cuenta
el éer humano, si se habla de sociologia pensamos en el sistema social, de la

economia en los sistemas monetarios, vy asi sucesivamente.

™ Martinez Villegas, Fabian. Planeacién Estratégica Creativa para la Crisis. Edit. Pac, México, 1986, p. I51.
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La teoria también es aplicada a la contabilidad financiera, como un sisterna, ya
que recibe una serie de insumos, en la entrada, su proceso de transformacion se
reflere a la conversion que se le da a las operaciones realizadas para
transformarias en informacion, y esta representada por el proceso contable que
incluye los principios de contabilidad, partida doble, sistemas de registro, métodos,
etc., vy la salida representada por los estados financieros. La retroalimentacion es
representada por ei contral interno.

Ahora recordemos los Diagramas de Fiujo, que al igual gue la Teoria de Sistemas
también influyen en el proceso de produccion de ias empresas, ya que son fa
representacién de los hechos, situacicnes, movimientos, relaciones o fenémencs
de fodo tipc por medio de simbolos, en donde se muestra la interrelacién entre los
factores yfo unidades administrativas, asi como la causa- efecto que prevalece
entre elios. Para las organizaciones es importante contar con fos Diagramas de
Flujo ya gque facilita la comprensién de su dindmica organizacional y minimiza el
trabajo.

Es importante que una empresa cuente con este tipo de diagrama, ya que como
se menciont antericrmente minimizan el trabajo y muestran la interrelacién que
hay entre los factores con que cuenta.

Ahora pasemos a definir de manera general el proceso de produccion.
Antiguamente los economistas clasicos suponian gue existian tres factores
basicos de la produccion; tierra, trabajo y capital. “La tierra tiene por naturaleza
propiedades “originales e indestructibles” que le impiden responder a cambios en
su precio. Por otro lado, suponian que ta oferta de trabajo estaba regutada por las
fuerzas de la miseria, el vicio y la virtud. Si las tasas salariales se elevan por
encima del nivel de subsistencia, la oferta de trabajo incrementaria, por un lado,
debido a mayores nacimientos que disminuirian las muertes por enfermedad y
hambre. Por lo tanto, se suponia una alta elasticidad de oferta del trabajo. Por su
lado, a! capital fisico se le asignaba una elasticidad entre los del trabajo y la de la
tierra, aunque mas cerca de la primera.” 2

Actualmente éstos tres factores se siguen usando, ya que para poder tener una

empresa se necesitan estos mismos factores: tierra (un lugar en donde se

¥ Becker, Gary 3. Teorfa Econdmica, Edit. Fondo de Cultura Econémica, México, 2002, p- 201,
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encuentre la empresa), trabajo {mano de cbra, que se necesita para operar la
empresa como lo son los frabajadores), capital (foda empresa necesita de capital
para llevar a cabo sus operaciones).

Después de haber hecho una breve introduccion sobre los tres factores que
antiguamente consideraban los economistas nes proponemos mostrar aigunas
definiciones del proceso de produccion.

Para satisfacer sus necesidades el hombre debe organizarse y desarroilar
actividades economicas. Entre las primeras tenemos la produccion y la distribucion
de bienes y servicios gue satisfacen las necesidades humanas, Se puede definir
como produccion al resultado de una secuencia ininterrumpida que va encaminada
a la obtencidn de un objetivo, en este caso el producto, en donde se mezclan
diversos factores como lo son: materia prira, manao de obra y gastos indirectos.
Al respecto  Silvestre Méndez define ai proceso de produccion de la siguiente
manera: “conjunto de procesos de trabajo coordinados, en los cuales la actividad
humana consciente y dirigida hacia un fin predeterminado, es decir, el trabajo
transforma los objetos del trabajo y para lograrlo utiliza los medios de trabajo.” °
En cuanto a la definicion de proceso este se presenta como fa actividad en donde
se cumplen diversas funciones para llegar a una meta u objetivo planteado, y en
donde, como anteriormente se mencioné, se mezclan diversos factores para poder
obtener su resultado. Tomando una definicion de proceso, Stephany Paola, lo
define como [a “secuencié de operaciones ininterrumpidas de actos, pasos o
eventos o cualquier condicidén persistente inalterable para obtener un fin
determinado”. * Dentro del proceso intervienen los factores que son conocidos
como los cosios de produccion, los cuales se generan durante el proceso de
transformacion de la materia prima en productes terminados. La teoria de costos
identifica tres elementos esenciales que integran el costo de produccion los cuales
sen: _

1."Materia Prima.- Es el material que sera sometido a operaciones de
transformacién o manufactura para su cambio fisico y/o quimico, antes de que
puedan venderse como productos terminados y se divide en: materia prima directa

{MPD} y materia prima indirecta (MPI).

*® Méndez, Silvestre, Fundamentos de Economia, Edit. Mc-Graw-Hill, 3a. ed. México, 2000, p. 163.
* Stephany, Paola. Diccionario de Comtabilidad, México, 1994, p. 288.
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'2. Mano de Obra.- Es el esfuerzo humano que interviene en el proceso de
transformar las materias primas en productos terminados, se divide en manc de
obra directa (MOD) y mano de obra indirecta (MOI).

3. Cargos Indirectos {Cl).- Conocidos también como gastos de fabricacion, gastos
indirectos de produccién, o costos indirectos, son el conjunte de costos fabriles
que intervienen en la transformacion de los productos y que no se identifican o
cuantifican plenamente con la elaboracion de partidas especificas de productos,
procesos productivos o centros de costos determinados.” 2
Los elementos anteriormente mencionados son importantes e indispensables para
la elaboracicén de un articule de consumo o de uso, y su cuantificacion se hace por
medio del comin denominador llamado moneda. Un procese productivo cumple
un objetivo de caracter social, ya que al ser producido se satisfacen necesidades
de fa poblacion (empleo y salarios) y generan beneficios al producir. La persona
que se encarga de hacer estos costos es un profesional especializado para dicha
tarea como lo es el Contador de Costos, El Contador es el indicado para hacer
dichos céleulos, ya que cuenta con los conocimientos, técnicas y métodos

necesarios para llevar a cabo dicha actividad.

3.3 ANALISIS CONTABLE Y FINANCIERO DE LA EMPRESA

La Contaduria Publica, es la profesion que satisface las necesidades de
informacion  financiera de los diversos usuarios o interesados en ella: la
contabilidad, como rama de la Contaduria Publica controla y presenta la
informacidn financiera mediante los estados financieros, mismos que son
emplsados por los directivos de las empresas, para fundar y posteriormente tomar
decisiones en beneficio de la misma. Para que ésta toma de decisiones sea la
adecuada se requiere que la informacidn financiera sea analizada e interpretada
adecuadamente. Esta informacién, producto de la contabilidad de la empresa debe
reunir las caracteristicas de la informacion financiera; es decir, deben ser UGtiles,
confiables y provisionales. De acuerdo a las necesidades de informacion de cada
enfidad se podran presentar diversos estados financieros, pero cuando sean

presentades con fines de informacion de caracter y uso generales, deberan

* Garcia Colin, Juan, Contabilidad de Costos, Edit. Mc Graw-Hill, 2a. ed. Meéxico, 2001, p. 16.
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apegarse a los Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados,
principalmente el de Revelacion Suficiente, v a las Normas Internacionales de
Contabilidad (NIC). Para poder analizar la informacion financiera el Contador
utiliza diversas herramientas de andlisis e interpretacion, a la fecha se conoce una
gran variedad de métodos para poder llevar a cabo dichos estudios y poder asi,
hacer una adecuada toma de decisiones.

Los métodos utilizados en el analisis de Ia informacion financiera son diversos y
de los cuales se dividen en: estaticos y dinamicos. “Se clasifican como métodos
estaticos a aquellos sistemas de andlisis cuyos datos corresponden a estados
financieros de un ejercicio, en tanto que los dinamicos abarcan datos financieros
de dos o mas ejercicios, los primeros padrian considerarse relativos al analisis
vertical y los segundos al analisis horizontal”. 2°

Ahora bien, existen tres motivos por los cuales el Contador utiliza ésta técnica del
andlisis y su inferpretacién aplicada a los estados financieros y sea del interés de
las personas, empresas o instituciones que lo soliciten, las cuaies son:

Solvencia.- La cual se puede definir como la situacion de crédito presente, o sea,
si decimos que una persona es solvente, es porque en esos momentos nos
merece crédito.

Estabilidad.- Es la situacion de crédito futuro, dicho de otra manera la solvencia
que actualmente tiene, seguird durante una época mas o menos cercana en
iguales o mejores condiciones.

Productividad.- Es el maximo rendimiento de ics resultados de las operaciones de
una empresa, es decir, determina si se han aprovechado los recursos con que
cuenta la empresa para obtener la utilidad optima.

Los métodos de andlisis que hasta la fecha se aplican, tienen como finalidad
alguno de los tres aspectos anteriores, pudiendo realizarse con un caracter interno
0 externo, dependiendo lo anterior de la persona que lo realiza. Las razones
-financieras en que se apoya éste andlisis son las siguientes:

-Razones de solvencia,
-Razones de liquidez o prueba de acido,

* Caivo Langarica, César. Analisis e Interpretacién de Estados Financieros, Edit. Pac, 10a. ed. México, 2000,
p. 18
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-Razones de apalancamiento, y

-Razones de rentabilidad y productividad.
Para la mejor comprension de esta parte del trabajo desarrollamos un ejemplo en
donde se utilicen las razones financieras a fin de ayudar a tomar una mejor
decision sobre las actividades que pueda desarrollar la empresa en un futuro y
que permita elevar ia productividad y aumentar las utilidades, ¥ en nuestro caso,
saber si cuenta con capacidad exportadora, esto Ultimo corresponde al caso

practico que presentamos en el capitulo cuatro.

LA TRAVIATA, SADE CV
ESTADO DE RESULTADOS
DEL 01 DE ENERO DEL 2001 AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2001.

Concepto 2001

Ventas Netas 131,696.25
Costo de Ventas 43,869.52
Utilidad Bruta 87,826.73
Gastos de Administracién 8,467.85
Gastos de Venta 8,147.95
Depreciacién 1,425.31
Utilidad de Operacién £9,785.62
Gastos Financieros 691.66
Utilidad antes de Impuestos 69,093.97
Provision para ISR 2,902.49
Utilidad Neta 66,191.48
Utilidades Retenidas del Ejercicio 66,191.48

Autarizado. Realizado.
8r. Juan Manue! Romero Osorio C.P. José Maria Lopez Reyes

Propietaric Contador General
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LA TRAVIATA, SA DE CV
BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2001,

ACTIVO

Caja y Bancos

Cuentas por Cobrar
lnventarios

Materia Prima

Productos en Proceso
Producto Terminado
Total de Activo Circulante

Inmuebies, Planta y Equipo al costo
Terrenos y Mejoras

Edificios

Maquinaria y Equipo

Mencs Depreciacién Acumulada
Total de Activo Fijo Neto

TOTAL ACTIVO

PASIVO

Cuentas por Pagar

Néminas y otras Causaciones
Total Pasivo Circulante

Pasivo a Largo Plazo
TOTAL PASIVO
CAPITAL

Capitat Social

Utilidades del Periodo Retenidas
Utdidades Retenidas

. TOTAL CAPITAL

' PASIVO MAS CAPITAL

Auterizado.

8r. Juan Manuel Romero Osorio
Propietario

2001

42,820.00
262,648.80
122,671.20
165,168.77
135,768.93
225,897.23

954,974.93

381,083.81
667,719.27
357,185.74
491,344.77
126,458.74

1,023,792.33

2,995,982.64

212,526.87
134,127.26

337,284.14

588,068.33

925,352.46

1,188,595.13
66,191.49
815,843.56

2,070,630.18

2,995,982 64

Realizado.

C.P. José Maria Lopez Reyes
Contador General
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| Con el fin de conocer la situacion financiera en que se encuentra la Empresa "La
Traviata, S.A. de C.V." realizamos un andlisis integral de sus Estados Financieros
a pariir de las razones financieras. La primera va a ser la prueba de la solvencia |
que nos sirve para saber la capacidad de pago que tiene la empresa, la prueba
también es conocida como razén del circulanie.

SOLVENCIA

FORMULA CALCULO INTERPRETACION
Significa que nuestro AC es
AC 85497493 = 2.83 2.83 veces mayor que el PC, o
PC 337,284.14 sed, gue si pagamos cads peso
Donde: del PC nos queda todavia 1.83
AC = Activo Circulante pesos para seguir trabajando.

PC = Pasive Circulante
La siguiente razén es la de liguidez, la cual en el ambito financiero se conoce

también como la prueba de acido, nos ayuda a conocer s la empresa cuenta con

capacidad inmediata de pago.

LIQUIDEZ O PRUEBA DE ACiIDO

FORMULA CALCULOD INTERPRETACION
AC - | 954,978.93 - 122,6712=247  Significa que por cada pESD
PC 33728414 que se pague del pasivo, nos
Donde: queda 2.47 pesos para séguir
A C = Activo Circulante trabajando.
| =inventarios

P C =Pasivo Circtiante

La prueba de apatancamiento, nos ayuda a medir el grado de endeudarniento de
la empresa y la carga que soporta por el uso de gastos fijos provenientes de
activos fijos (depreciaciones), esta prueba cuenta basicamente con tres formulas,
las cuales para este andlisis sélo se utilizaran dos, ya que en nuestro balance no

contamos con financiamiento externo.
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APALANCAMIENTO

CALCULO

FORMULAS
aPT 92535246 = (.45
cC 2,070,630.18
RIPT 925,352.46 = 0.31
AT 2,995 982 64

Donde:

PT = Pasivo Total

CC = Capital Contable
AT = Activo Total

INTERPRETACION
Indica que por cada peso de
CC se deben .45 pesos.

Nos dice que dal 100% del AT
tenemos un 31% de PT

En cuanto a la razén de actividad, esta nos sirve para medir ia operacién basica

de la empresa, y de la cual se tienen las siguientes:

RAZONES DE RENTABILIDAD Y PRODUCTIVIDAD

FORMULAS CALCULD
a) UN £6,191.48 = 50
VN 131,606.25
b)UN 66,191.48 = 08
CSs 1,188,595.13
c)UN £6,19148 =033
AF 2,023,702.33

Donde:

UN = Utilidad Neta
VN = Ventas Netas
CS = Capital Social
AF = Activos Fijos

INTERPRETACION
Cada peso que se vende el
50% es utilidad.

De cada pesc que invirtieron
los socios 6 centavos se les da

aellos.

Del 100% de los activos el 3%
es utilidad..

Estas razones son las que consideramos importantes para poder saber si en este

caso la empresa cuenta con un potencial financiero y exportadot, y como se

observé en el analisis, cuenta con la capacidad productiva que se necesita para

poder introducir sus productos al mercado internacional. Existe otro método que
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| también es muy utilizado por los contadores en las empresas, el método del punto
de equilibrio, el cual se define por Stephany Paola de la siguiente manera “el punto
de volumen en el que los ingresos y los costos son iguales: una combinacion de
ventas y costos que dan como resultado la operacién de un negocio sin producir
utilidades ni pérdidas” 3
Este método analitico es quiza el método mas avanzado y con mayor atractivo, va
que este muestra mas detallada y especificamente datos estacionados en un
momento dado, cabe aclarar que no se trata de hacer menos a los ofros métodos,
ya que todos son necesarios segun sea el caso, El estudio del Punto de Equilibrio
requiere basicamente de dos datos importantes; en primer lugar las venias, gue
deberan ser tomadas en forma global y como un dato adicional el numero de
unidades vendidas, en segundo lugar el costo de ventas y gastos de operacion,
que a su vez se dividen en tres grupos principales: costos fijos, costos variables y
costos semifijos. Como dato adicional, nos sirve para tomar decisiones acertadas,
ademas se puede determinar por medio de tres formas, ya sea en representacién

de cuadros numéricos, la representacion grafica, y por medio de la siguiente

férmula;
En donde:
CF PE= Punto de Equilibric
PE ="1- CV CF= Costos Fijos
TV CV= Coslos Variables
V = Ventas

3.4 MODELO DE ANALISIS FODAS

Después de haber hecho el analisis financiero de la empresa, es importante
realizar un andlisis integral de la organizacion que incluya aspectos productivos,
administrativos, técnicos, ventas, recursos humanos, eic. y para ello nos
- apoyamos en ef modelo FODA (SWOT iniciales en inglés), es decir, es necesario
identificar y conocer sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Toda
empresa cuenta con ellas y es importante conocerlas, ya que en Meéxico las

grandes empresas exporiadoras se apoyan en este tipo de anélisis estratégico.

* Stephany, Paola. Diccionario de Contabilidad, México, 1994, p. 293,
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Podriamos definir las FODA coma el documento en donde se plasma el analisis
que una empresa ha reaiizado, en lo que se refiere a la identificacién de sus
puntos en donde se considera el lugar de la organizacion ante la competencia, a
continuacion describiremos cada una de ellas,

Fortalezas.- Son las capacidades con las que la entidad cuenta en lugares claves,
como puede ser la buena utilizacion de recursos financieros de ta empresa,
manejo de publicidad, las habilidades con las que puede contar para la innovacion
de un nuevo producto, etc. Estas fortalezas se encuentran en el ambiente interno
de la empresa, las cuales se pueden utilizar al maximo para el baneficio de Ia
misma,

Oportunidades.- Son aquellas situaciones en donde ia empresa puede crecer,
como lo puede ser el poder introducir en un mercado algiin producto, tener
diversificacion en sus productos, poder complacer a los clientes, en algo que la
tompetencia no pueda hacerlo, etc. Estas oportunidades fas podemos encontrar
en-el ambiente externo de la empresa y dependiendo de la manera en que sean
aprovechadas dependera el éxito de la entidad.

Debilidades.- Son aquellos puntos débiles que existen en la empresa, como
pueden ser la imagen débil que puede mostrar algiin producio en e mercado, la
falta de capacidad en ia gerencia, no tener las instalaciones adecuadas, costos
unitarios demasiado elevados, desperdicic de recursos, etc. Las debilidades al
iguat que las fortaiezas, las encontramos en e ambiente interno de a empresa y si
conocemos especificamente cuales son podemos enfocarnos a esas debilidades y
Poco a poco convertirlas en fortalezas.

Amenazas.- Aqui estan los motivos &n donde la empresa puede estar en peligro,
ya sea por [a entrada de competidores, por la poca expansion de sus productos
en el mercado, por las pocas ventas que pueda tener en cierto mercado, etc. Las
amenazas las encontramos en el ambiente externo de ia empresa, pero
dependera de la capacidad direccional, gerencial y creativa, para minimizarias o
evadirlas.

El analisis estratégico debera realizarse desde cualquier area de la empresa, ya
que en et caso de las fortalezas y debilidades, fas encontramos en el ambiente
interno de la empresa y pueden estar en cualquier area, va sea en el area de
recursos humanos, de produccion, de finanzas, de ventas, etc. Es recomendable
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que el analisis dé comienzo desde adentro y hacia afuera, es degir, empezar
desde el interior de la empresa (fortalezas y debilidades), para posteriormente
concluir con el ambito externo de la empresa (oportunidades Yy amenazas), que en
nuesiro caso puede ser el mercado meta,

Después de realizar éste analisis estratégico se procede a identificar la mision yla
vision de la empresa, las cuales podemos definir de la siguiente manera:

Misién.- Representa la razon de ser de la empresa, y hacia la que deben
orienarse todas sus actividades. Debe formularse un enunciado el cual no
necesariamente tiene que ser demasiado largo en palabras, mas bien debe ser
preciso en su concepto, por ejemplo, la misién de una fabrica de juguetes podria
ser; propercionar felicidad y diversion a los nifios.

Vision.- Representa el escenario futuro al que aspira la organizacion, es decir,
cuales son sus objetivos a largo plazo, por ejemplo; la visidn de la misma fabrica
de juguetes mencionada anteriormente podria ser: llegar a ser una empresa
competitiva, y ofrecer los productos a un mercado mas grande, contando con
tecnologia de punta y llegar a ser una de las empresas mas grandes en el
mercado del juguete.

“Finalmente a partir del diagnéstico de la organizacion en donde se identifican sus
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODAS), ¥ en funcién de los
objetivos estratégicos definidos, se determinan las estrategias clave a seguir y los
Jproyectos especificos para implementar dichas estrategias.” '

3.5 DIMENSION DEL POTENCIAL EXPORTADOR DE LA EMPRESA

Para poder saber cual es el potencial que tiene la empresa para exportar, primero
debemos conocer diversos factores como son: la capacidad instalada, vy [a
capacidad utilizada, asi también, saber cudl es la flexibilidad con la que cuenia
para ampliar su capacidad productiva y al mismo tiempo, si se quiere exportar,
~hacer-un estudio de mercado en donde nos indique cuél va a ser el mejor lugar
para exportar. La diferencia enfre su potencial productivo v las ventas nacionales

*' Flores Paredes, Joaquin. EI Contexto de! Comercio Exterior de México: Retos y Oportunidades en el
Mercado Global. Edit. UNAM-FESC, México, 2000, P16,
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determinaran el potencial exportador, Veamos ahora la definicion, de ¢ada uno de
ellos.

Para saber si la empresa cuenta con capacidad productiva primero necesitamos
conocer primero los siguientes conceptos:

Capacidad Tedrica. {Capacidad Maxima o Ideal).- Aqui es donde la empresa
opera al 100%, tanto sus trabajadores, como sus equipos, ésta capacidad es
irreal, ya que no incluye anormalidades gue pudiera existir come lo pueden ser,
descomposturas del equipo, ¢ interrupciones que resulten del mantenimiento del
equipo.

Capacidad Practica. Este tipo de capacidad no toma en cuenta el tiempo ocioso
que pudiera resultar de una demanda inadecuada de ventas. E! volumen de
produccién opera cuando la demanda de los productos ocasiona que la planta
esté operando continuamente. Se puede considerar como una cifra, que se sitla,
aproximadamente en un 80% o 80% de la capacidad tedrica.

Capacidad Normal. La capacidad toma en cuenta el tiempo ocioso, tantc de
¢rdenes de venta limitadas e ineficiencias del personai y equipo. Representa una
demanda promedio de ventas esperada en un periodo relativamente largo,
incluyendo fluctuaciones estacionales y ciclicas.

Capacidad Real Esperada. El tipo de capacidad es el volumen de produccion que
la empresa necesita para poder satisfacer fa demanda de ventas del siguiente
afio. Esta capacidad no trata de suavizar los cambios ciclicos en la demanda de
ventas a corto plazo. Existe cierto peligro al usar el nivel real esperado de
aclividades en una empresa que tenga variaciones ciclicas o estacionales.
Después de que la empresa haya reconocido y analizado el tipo de capacidad
productiva que tiene, y considerando que cuenta con una capacidgd exportadora,
se puede concluir que la misma, estd en condiciones de competir
internacionalmente. Posteriormente se procedera a determinar cual va a ser el
rhercado gue va a utilizar para su exportacion.

“Ef estudio Producto-Mercado es la investigacion que se realiza para que una

empresa, cuente con la informacién necesaria para decidir la conveniencia de
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exportar a un determinade mercado externo, para unc o varios praductos
espacificos.” *

Si nos basamos en la informacion que resulte de este estudio Producto-Mercado,
nos resultara mas eficiente y precisa. para la formulacion del Plan de Exportacién.
De los posibles mercados elegibles, tenemos que ver cual es el mejor y el que nos
ofrezca las mejores perspectivas de venta ¥y menores riesgos comerciales. Ei
éxito o fracaso de la exportacion dependera en cierta medida de Ia informacion
que se tenga del mercado. También se recomienda evaluar cudles son las
posibles restricciones a la exportacion que pueda haber, tanto en el pais como en
el extranjero. Una sugerencia mas, es que el estudio de mercado se empiece a
nivel pais y no a nivel compradores potenciales, en este sentido los resultados
seran favorables, con ello se esta iniciando un Plan de Exportacion.

Para presentar este estudio existe un reporte estructurado el cual es el siguiente:
-Caratula.- ldentifica el estudio, menciona cual es el producto y cual el mercado, la
empresa para la que se hizo el estudio, asi como el nombre de las personas que
le hicieron,

-indice.- Menciona las diferentes secciones de las que consta ef estudio.
-Introduccion.- Menciona la importancia del estudio Producto-Mercado, al igual
gue su utilidad.

-Resumen Ejecutivo.- Se menciona en forma general lo mas importante sobre el
estudio, este no debe rebasar mas de cuatro hojas.

-Observaciones y Recomendaciones.- Estas son dadas, por la o las personas
que realizan el estudio, basados en ia informacién obtenida, dan sus puntos de
vista y fas mejores propuestas para ilevar al éxito a la empresa,

-El Producto.- Esta parie va a contener todo io relacionado con el producto o
productos a exportar, como pueden ser: la oferta y demanda que existe, envase,
etiquetado, normas de calidad, disefio, volumen exportable, etc.

-El Mercado.- Contiene i{odo sobre el mercado, como son: el transporte,

presentacion del producto, publicidad y propaganda, etc.

" Lerma Kirchnrer, Alejandro. Comereio Internacional, Metodologia para a formulacién de Estudios de
Competitividad Empresarial, Edit. Ecafsa, México, 2000, p. 103.
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-Canales de Distribucién.- Aqui entran todos los canales que existen sobre Ia
distribucion como son: tiendas, comercializacién, mayoristas y minoristas, costos
para ia instalacion de una empresa filial en el mercado meta.

-El Consumidor.- Se debe expiicar cudles son los medios mas adecuados para
los promacionales del productc tomando en cuenta el perfil del exportador, asi
como sus habitos y tendencias del productos.

-informacién Econémica, Demogréfica, Politica y Cultural del Mercado Meta.-
Debe contener todo lo refacionadc con e pais o mercado meta, como son:
aspectos politicos, poblacién, producto interno brute, ingreso per capita, religion,
tasa de inflacion, etc. _

-Sugerencias de Estrategia.- Con relacion a la empresa y su arganizacion para
exportar como pueden ser, embalaje, producto, produccion, envase, servicios.
-Apéndice Meteoroldgico.- Se explica la manera en que fue recopilada la
informacién obtenida, asi como los medios utilizados para llegar a las
estimaciones requeridas.

Por (ltimo, como ya se menciond anteriormente, en México existe una institucion
que apoya la actividad exportadora de ias empresas pequefias y medianas, asi
como de realizar ef estudio de mercado y saber cudl sera el destino mas factible

para exportar, esia institucion es BANCOMEXT.

3.6 LA OFERTA EXPCRTABLE

El propésito que se persigue con el analisis de la oferta, es conocer tas cantidades
y condiciones en que una empresa puede ¥y quiere poner a disposicion un bien o
servicio en el mercado. La oferta cumple con una serie de factores, como lo
pueden ser: los precios en el mercado, apoyos delf gobierno para la produccion,
etc.

El concepto de oferta es: “cantidad de bienes o servicios que un cierto nlimerc de
oferentes (productores) estan dispuestos a poner a disposicion del mercado a un
precio determinado.” **

Para poder analizar la oferta existe la siguiente clasificacion;

-Oferta Competitiva.- En este tipo de oferta, ios productores se encuentran en la

* Baca Urbina, Gabriel. Evaluacién de Proyectos, Edit. MeGraw-Hill, México, 1589, p. 39.



misma libertad de competencia, sobre todo porque hay una gran cantidad de
productores del mismo articulo, en donde la participacion en el mercado se
determina por medio de calidad, precio y servicios que ofrezcan. Aqui ningan
productor domina el mercado.
-Oferta Oligopélica. Aqui el mercado io dominan séio unos cuantos productores.
Es muy dificil penetrar en este tipo de mercado y en ocasiones riesgozo. Ya que
los mismos productores determinan la oferta y los precios, usualmente acaparan
una considerable cantidad de materia prima para su industria.
~-Oferta Monopélica.- En esta oferta sélo existe un productor de un bien o un
servicio, y por consiguiente &l determina, el precio, la calidad y cantidad, como
ejemplos: tenemos a PEMEX, Teimex y la Comisién Federal de Fiectricidad.
Existen factores que influyen en la oferta, estos pueden ser cuantitativos ¥
cualitativos. Para conocer los factores se requiere recabar informacién tanio de
fuentes primarias como de fuentes secundarias. Entre los datos mas importantes
que hay para poder recabar informacion en las fuentes secundarias, existen los
siguientes:

-Numero de productores,

-Localizacion,

-Capacidad instalada y utilizada,

-Calidad y precio de los productos,

-Planes de expansion, y

-Inversién fija y nimero de trabajadores.
Cuando la empresa realiza una actividad en torno al producto, referente a la
exportacion se deben tomar en consideracion estadisticas y politicas que el
gobiemo siga en esos momenios. Cualquiera que sea el resuliado de estos datos
estadisticos y politicas respecto a las exportaciones es necesario presentar

nimero y cuota arancelaria que sigue el gobierno en apoyo de dichas actividades.
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CAPITULC 4
ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACION DE

CERVEZA MEXICANA A SAN FRANCISCO CALIFORNIA EEUU

En este capiiulo realizaremos el Plan de Negocios para la Exportacion de cerveza
de la empresa Grupo Cervecero Mexicano, S.A. de C.V. en donde abordaremos
el andlisis estratégico, como lo es el andlisis de su situacion financiera y
elementos que intervienen en la realizacion de! producto exportable, asimismo,
realizaremos un andlisis estratégico a partir del modelo FODA con el fin de
identificar sus fortalezas, debilidades, amenazas y oporfunidades, con las que
cuenta la empresa, justificacion del mercade meta, y todos los pasos que se
deben seguir para llevar a cabo la exportacion del producto elegide al mercado de

destino.

4.1 ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA Y DETERMINACION DEL
PRODUCTO A EXPORTAR

Con ef objetivo de incrementar el acerve cervecero mexicano y brindar cerveza
mexicana a nuevos mercados internacionales, nace Grupo Cervecero Mexicano,
S.A. de C.V. el cual inicia sus operaciones en 1945 con una planta en el municipio
de Tomatlan Guadalajara, el domicilio de su moderna planta se ubica en km. 58,
de fa carretera Guadalajara-Tomatlan, Jalisco.

Después de 5 décadas de operacidn y de mantenerse en el mercado nacional y
con la firme idea de elevar ta produccion y difundir la cerveza mexicana en el
mundo, esta empresa toma la decisién de exportar. Grupo Cervecero Mexicano
cuenta con 5 marcas de cerveza: La’ Mexicana, Cerveza Ligera, Cerveza Negra,
Cerveza Roja, y su producto a exportar es la Cerveza Dorada.

5u éxito en el mercado nacional y su objetivo de expansidn le ha permitido a la

empresa diversificar sus inversiones, teniendo asi, sus propias fabricas de malta,

cartonerias, enlatadoras, y embotelladoras que le garantizan un abasto seguro y

oportuna de materias primas y de insumos para su proceso de fabricacién. Grupo
Cervecero Mexicane, S.A. de C.V. es una empresa pequefia que cuenta con 94
personas para lievar a cabo las diversas funciones de cada area, Su estructura
organizacional es lineal, lo cual quiere decir que la autoridad y responsabilidad
carrelativas, se transmiten integramente por una sola linea para cada persona o
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grupo. Cada individuo recibe 6rdenes de un sclo jefe, y éste a su vez, reporta a su
jefe inmediato. La estructura organizacional se conforma como se muestra en el
Anexo 1.

Las funciones gue desempefia cada gerencia son:

Direccién General.- Tiene como funcion, planear, dirigir, supervisar y evaluar la
actividad de las diversas areas de la empresa, estad conformada por el Director
General y su Secretaria.

Administracion.- El gerente administrative tiene come funcion llevar el control de
las diferentes operaciones gue realiza la empresa como pueden ser; pago a
proveedores, registros contables de dichas operacicnes, pagc de nominas, de
impuestos, etc. Estd conformada por el Gerente Administrative, una Secretaria,
dos Contadores y dos auxiliares de contabilidad

Recursos Humanos.- Esta gerencia es la encargada del reclutamiento y la
seleccién del personal, asi como llevar el control de todas las actividades que
tengan que ver con el personal, entre ellas atender sus derechos y obligaciones.
El area esta integrada por el Gerente de Recursos Humanos el jefe de Recursos
Humanos y una Secretaria.

Produccion.- Tiene como funcién revisar que el procesc productivo se lleve a
cabo eficientemente. La gerencia la forma el Gerente de Produccion, un jefe de
produccién, un jefe de almacén, una persona encargada del control de calidad y
75 obreros que conforman el personal de produccion.

Ventas.- Esta gerencia se encarga de todo lo referente con las ventas de!
producto, asi como también del estudio del mercado, publicidad y propaganda del
mismo y cobro a clientes. En esta area se encuentran trabajando cuatro personas:
el Gerente de Ventas, un encargado de ventas locales, un encargado de ventas
foraneas y una Secretaria.

MIS10ON. La Mision de Grupo Cervecero Mexicano, es continuar con una
empresa gue crezca, desarrolle y produzca una cerveza de calidad 100%
mexicana, para asi poder competir en mercados tanto nacionales como
internacionales, mostrando siempre una alta calidad en su produccién.
VISION. Llegar a ser una empresa competitiva, contando con una estructura y

procesos de mas alta calidad y poder ser reconocida a nivel internacional
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procurando ser puntual, honesta y estable con sus clientes satisfaciendo las
necesidades de los consumidores.

ANALISISDEFODAS

Fortalezas:

- Alta tecnologia en la produccion de cerveza.

- Empresa integrada verticalmente, es decir, sus insumos son producidos por
empresas del mismo grupo, como son, la emboteliadora, la fabrica de malta, la
cartoneria y la enlatadora.

- Todas sus actividades exportadoras seran financiadas con sus propios recursos.
- Todas las materias primas gue se usan son 100% mexicanas.

- Larga trayectoria y experiencia en el negocio de la produccién de cerveza.

- Aumento de su capacidad instalada para producir mas y exporiar a diversos
paises.

Debilidades:

- Falta de conocimiento sobre los diversos tramites y documentos utilizados en ia
exportacién. '

- Poco conocimiento en cuanto a los programas de apoye que actualmente ofrece
el gobiernc mexicang,

- Falia de publicidad de la empresa ya que es la primera vez que exporta.

- Poca habilidad en su mercadotecnia, ya que no cuenta con un  equipo
profesional y eficiente para ello.

Oportunidades:

- Conocimiento en cuanto ai gusto, preferencias, del consumidor latino.

- Conocimiento de Ja magnitud del mercadoe de San Francisco vy ciudades
periféricas.

- Las exportaciones pueden crecer a otros mercados del estado de California
debido al crecimiento de la poblacion latina.

-Con el TLCAN fa cerveza mexicana esta exenta de aranceles.

- Aceptacion del producto en el mercado meta, por el reconocimiento de cafidad de
la cerveza mexicana,

- La comercializacién y distribucion de nuestro producto va a estar a cargo de una
importante empresa en EE.UU, la cual, cabe destacar, que es la distribuidora de
algunas marcas reconocidas, como Jo son: La Costefia, Electropura, etc.
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Amenazas:

- Falta de confianza del consumidor hacia el producto, por ser una marca nueva en
el mercado meta.

- Marcas consolidadas y competitivas en el mercado de destino,

- Campanas de instituciones oficiales y agencias contra ef consumo de hebidas
alcoholicas entre eflas la cerveza,

- Comercio ilegal de marcas, que ofrezcan el mismo producto, con la misma
calidad y a menor precio.

Proceso de produccion

Al describir el proceso de preduccion de Grupo Cervecero Mexicane, consta de 8
pasos gue son los siguientes:

1. Primer proceso de fransformacicn. Se piden las materias primas por medio de
un sistema automatico, las cuales van hacia las tolvas, en donde se pesan, se
muelen y se procesan en agua caliente, para después convertir los almidones en
aziicares fermentables. '

2. Filiracidn. La masa que se obtiene en [a maceracion se filtra y de esa manera
se obtiene un mosio dulce vy brillante.

3. Cocimiento. El mosto se hierve y se le agrega el lUpulo para obtener su
caracteristico sabor y aroma.

4. Enfriamiento del mosto. El mosto se enfria y a su vez se satura con aire estéril
para asi inocular la levadura, e iniciar la fermentacién.

5. Fermentacién. Aqui es donde todos los componentes del mosto son asimilados
por la levadura que al consumir los azdcares origina etanot y bidxido de carbono.
Todas éstas reacciones influyen en el sabor y caracteristicas de esta cerveza.

6. Unitanques y reposo. Una vez terminada la fermentacion la cerveza es llevada a
tanques de reposo donde es sometida a una segunda fermentacion por varias
semanas y asi completar su sabor y maduracion en la forma mas natural, El
reposo le proporciona una saturacion de bidxido de carbono, lo que ocasiona que
resalte su firmeza vy adquiera caracteristicas de sabor, aroma, brillaniez y
suavidad,

7. Filiracion. Después de la maduracion se hace la clarificacién de la cerveza con
el proposito de separar cualquier fevadura y particulas precipitadas, que pudieron
haberse formado por el reposo a bajas temperaturas.
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8. Envasado. Para realizar esta operacidn contamos con 2 maquinas llenadoras
para después empacar, almacenar y embarcar.

Analisis financiero de la empresa

Para saber si una empresa tiene capacidad exportadora, es necesario analizar sus
estados financieros, y de acuerdo a éste analisis sabremos si esta en condiciones
de exporiar 0 no. A continuacion se presenta el andlisis financiero de la empresa

Grupo Cervecero Mexicano, S.A. de C.V.

Grupo Cervecero Mexicano, S.A. de C.V,
Estado de Resultados del 1o. De enero al 31 de diciembre del 2001

Ventas Totales 7.561,900.00

Dev. sfVentas 30,200.00

Ventas Netas 7,531,700.00
inv. Iniciat 2,461,040.00

Compras Totales 400,000.00

Reb. s/Compra 10,200.00

Compras Netas 410,200.00

Mercancias Disponibles 2,871,240.00

Iny, Final 1,840,300.00

Costo de Ventas 1.030.840.00
Utilidad Bruta 6,500,760.00
Gastos de Operacion

(astos de Venta

Propaganda 4,000.00

Sueidos 306,400.00

Comisiones 15000.00  325,400.00

Gastos de Administracian

Honorarios 47.000.00

Sueidos 137,800.00

Teléfonos 14400.00 $99,200.00 524,600.00
Ganancia por Operacidn ' 5,876,160.00
Otros Ingresos ) 210,200.00
Utilidad antes de Impuestos 5,765,860.00
ISR 35% . 2.018,086.00

PTU 10% 576,596.00 2,504,682.00
Utilidad Neta dei Ejercicio 3,171,278.00

Elabora Revisd Autorizd

C.P. Jes(s Castro Diaz C.P. Mariela Villa Rubio C.P. Diana Ortiz Garcia
Contador General Auditor General Directora General
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Activo
‘Ciroutlante
Caja
Bancos
Clientes
va Acred.

Mercancias

Grupo Cervecero Mexicano, S.A. de C.V.
Balance General al 31 de Diciembre del 2001

Pasivo
Circulante
250,000.00 Proveadores
2512 700.00 Acreedares
1,071,380.00 Imp. ¥ der por pagar
203, 800.00 Iva Causada

525,700.00  4,563,580.00

No Circulante

Ne Circulants DocxPaL.P.
Terrencs 5,041,940.00
Edificios ¥,260,340.00 Tolal Pasivy
Dep Acurn. 157712000  5683,220.00
Mob. v Eqpo. m Capital Contable
Dep. Acumn, 1,184, 26000  1,597.580.00 12,323 740.00 Gapital Contribuido
Capital Social
Intangible
Gastos de Const. 71,580.00 Capital Ganado
Amortizacidn Azum. 53,864.00 12544400  Util Neta del Ejere.
Utilidades Acurmul.
Rva. Legal
Total Activo 17,011,764.00 Total Pasive méas Gapitat
Elaboerd Revisd

1,124,640.00
" 731,780,00
330,640,00
268,704.00
2,456,764.00

1,250,000.00 1,250,000.00

2,000,000.00

3,171,278.00
8,032,722.00

3,706.764.00

2,000,000.00

100,000.00 11,305,000.00 13,305,000.00

17.011,764.00

Autorizd

C.P. Manuel Castro Diaz  C.P. Mariela Villa Rubio

Contador General

Auditor General

Directora General

C.P. Diana Oriiz Garcia
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Razones Financieras

Solvencia Activo Circulante / Pasivo Circulante a corto plazo = 4,563,580/1,856,420 =
Prusba de acido Activa Cireulante - Inventario/Pasivo Circulante a corto plazo = 4,563,580-

525,700/1,856,420 =

Liguidez Efectivo/Pasivo a corto plazo = 2,752, 700/1,856,420. =

neto de Activo Circulante - Pasivo Circulante = 4,563,580-2,456,764 =

Masa de seguridad Cap. Neto de trab./ Pasivo a corto plazo = 2,106,816/1,856,420=

Interpretacién.

a) Solvencia.- El resultade nos indica gue si pagamos cada pesc del pasivo
circulante, nos queda todavia $1.46 pesos para seguir trabajando.

b) Prueba de acido.- El resuitado nos indica que el activo circulante menos
inventarios es $2.18 veces mayor que el pasivo circulante, lo cual quiere decir que
si pagamos cada peso del pasivo circulante todavia nos quedan $1.18 pesos para
seguir trabajando.

¢) Liguidez.- El resultado nos indica que si usamos el efectivo en caja y en bancos
para pagar cada peso det pasivo a corto plazo, nos quedan $ 0.49 centavos para
seguir trabajando,

d) Capital Neto de Trabajo.- Si al activo circulante le quitamos el pasivo circulante
nos gqueda ef capital neto con ef que podemos seguir trabajando.

e) Masa de Seguridad.- Sf pagamos cada peso de nuestro pasivo a corio plazo
con el capital neto de trabajo nos queda $.13 centavos para seguir trabajando.
Como dato adicional podemos agregar que la empresa a mostrado una utilidad
constante en los Gltimos afios, (la cual se obsetva en sus estados financieros) lo
cual ocasiona que sea una empresa que cuente con liquidez y solvencia,
convirtiéndola de ésta manera, en una empresa fuerte y solida. Ver anexos 2, 3, 4

y 5.

OFERTA EXPORTABLE

Para determinar ia oferta exportable con que cuenta la empresa es necesario
contestarnos lo siguiente:

¢Cudl es la cantidad que puede producir la empresa del producto elegido para la

exportacion {en este caso la cerveza) ya sea mensual, semestral o anual?
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¢ Podrd la empresa aumentar su produccion en caso de que ef mercado meta exija
una demanda mayer, sin bajar [a calidad del producte?

Después de habernos hecho éstas dos preguntas y de haber analizado el
potencial con que cuenta la empresa se determino lo siguiente:

Actualmente {a planta se encuentra trabajando al 60% de su capacidad productiva
total, la cual es de 106.5 hectolitros semanales, a fin de exportar una parte de ia
produccion, [a planta aumentard un 30% su capacidad productora para poder
abastecer el mercado meia, o sea, 53.25 heclolifros, lo cual quiere decir que la
planta estard trabajando al 80% de su capacidad fotal, que serd de 158.7
hectolitros cada semana. A confinuacidon se muestra con un cuadro mas

especificamenie o que se dijo anteriormente.
GAPACIDAD TOTAL DE LA EMPRESA EXPRESADA EN HECTOLITROS

Cuadro No. 3
Capacidad Hectolitros Mercado
60% 108.50 Local
30 % 53.25 Internacional
80 % 159.70

Anteriormente se cuestiond si la empresa contaba con capacidad para producir
mas en caso de que existiera una mayor demanda, y llegamos a la siguiente
conclusién., En caso de que la demanda aumente, ia empresa utilizara su
capacidad productora restante (10%). El total de esta produccién se destinara al
mercado de exportacidén, ya que en los Ultimos afics la planta ha estado
trabajande con el 80% de su capacidad, sin problemas de abastecimiento al
mercado interno, de lo anterior se desprende el siguiente cuadro.

Si la empresa se ve en {a necesidad de incrementar su produccion y operar al
100% de su capacidad instalada, es decir, utilizando el 10% de su capacidad

instalada los resultados esperados serian los siguientes. Ver cuadro nimero 4.
PROYECCION DE VENTA MENSUAL CON EL 10% DE SU CAPACIDAD PRODUCTQORA

RESTANTE
Cuadro No. 4
Semana | Hectolitros [lates de 355 ml. | Paq. c/6latas | Cajas o/ paq. | Utlidad
1 17.75 5,000 833 208 7,937.28
2 17.75 5,000 [ 208 7,937.28
3 17.75 5,000 8 208 7,937.28
4 17,75 5,000 B 208 7,937.28
1 mes 71.00 20,000 3332 832 31,748.12
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Como se pudo chservar en el cuadro anterior, el 10% se traducirfa en 17.75
hectolitros, o sea, una produccién de 5,000 unidades mas cada semana,
obteniendo una mayor utilidad la cual nos ayudara a que nuestra uti!idad total
aumente, y de esta manera ayuda a que la empresa crezca, por lo que si
seguimos exportando y trabajando al 100% de nuestra capacidad, en un lapso no
mayor de 5 afios nuestra empresa habra crecido, y estara lista para expandir sus
ventas a diversos mercados dei Oeste de Estados Unidos v finalmente que el
producto se conozca tanto en éste pais como en otros mercados de la region del
TLCAN.

Para tener una vision mas ciara sobre las utilidades que se obtendran con la venta

de la produccion al 100% , se muestra el cuadro siguiente.
UTILIDAD OBTENIDA POR MES CON EL 30%, 60% Y 10% DE LA CAPACIDAD

PRODUCTORA
Cuadro No. 5

Prod. en Us Prod. en Capacidad Utilidad Consumo Utilidad
(latas de 355 cajas (24 utilizada obtenida obtenida por
mt.) latas) {pesos) mes {pesos)
15,000 6825 30% 23,850 internacional 95,400
30,000 1,250 50% 47,700 Nacional 180,800
5,000 208 10% 7,937 | Internacional 31,748
50,000 2,083 100% 79,487 317,948

Del cuadro anterior, se desprende que, si la demanda de! producto aumenta,
estarernos produciendo 5,000 unidades mas, con una utilidad de 7 937 pesos por
semana, [o cual beneficiaria a la empreéa. Por otro ladoe la utilidad que se obtiene
por las ventas nacionales y las ventas internacionales es de 286,200 pesos, los
cuales para ser una pequefia empresa tiene buenos ingresos y se podria estar
pensando en la posibilidad de que mas adelante pudiera entrar a un programa de
apoyo para [as pequefias y medianas empresas, como ALTEX lo cual beneficiaria
a la empresa ya que tendria beneficios, como devolucién de impuestos vy

excenciones de aranceles.

4.2 COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA Y SU PRODUCTO EN EL MERCADO
META

Nuestro pais ha demostrado constantemente una inestabilidad econdmica en su
sector externo, esto debido, en parte, a que sus importacicnes son mayores que

sus exportaciones, como se puede observar en la balanza comercial de México.
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Por lo que es necesario que México incremente su actividad exportadora para asi
recuperar poco a peco esa estabilidad comercial externa y econdmica que
necesitamos para consolidar el crecimiento y ampliar los beneficios econdmicos.
Para contribuir con lo anterior Grupo Cervecero Mexicano, S.A. de C.V. pretende
exportar cerveza 100% mexicana al mercado de San Francisco California en
Estados Unidos de Norteamérica, ya que es un pais que muestra una economia
estable y posee el mercado mas grande y uno de los mejor pagados en el mundo.
Es el primer pais que se considera en las relacionss comerciales no solo con
Mexico, sino con varios paises, ademas contamos con ciertas ventajas que se
derivan del el TLCAN.

De acuerdo con la investigacion de mercado realizada, en la ciudad de San
Francisco, encontramos que es un mercadc altamente competitivo, se venden
diversas bebidas alcohédlicas de todo el mundo, por lo que nuestra empresa
tendra que competir con una infinidad de marcas cerveceras, las cuales ya estan
en ef gusto del cliente, como lo son: Cerveza Meelwokee, Cerveza Meeller,
Cerveza Corona, Cerveza Tecate, Cerveza Budwaiser, Cerveza Budiager, entre
otras. Grupo Cervecero Mexicano, tendra que competir no sélo en el aspecto de la
calidad, sino también en ef precio, ya que los precios que se manejan en el

mercado meta son muy variables. Ver cuadro niimero 8.

PRECIOS DE LAS CERVEZAS MAS RECONOCIDAS EN SAN FRANCISCO CA

Cuadro No, 6
Cerveza Nitmero de Precio
latas
Mellwokee 8 5.50 dblares
Budwaiser 6 5.85 dolares
Mealler 5 6.15 dolares
Budlager & 6.20 dolares
Tecate 3] 7.50 délares
Corona 6 9.00 dolares

Fuente: www.cervezasdelmundo.com/courcet/
Como se pudo observar en el cuadro anterior, las cervezas con el precio mas aito
es Cerveza Corona y Cerveza Tecate, lo cual nos favorece ya que son marcas
mexicanas, y lo cual quiere decir que la cerveza mexicana se ha ganado un lugar
en el gusto del consumidor, ya que a pesar de ser las cervezas mas caras son las
gue mas se consumen, no sdlo entre fa poblacion latina, sino entre ofros grupos

raciales. Otro factor que influye en el consumo de cerveza del mercado meta es su
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clima, gracias a que cuenta con diversas playas y bahias su clima es calido en el
verano {mayo a septiembre) y templado a fresco el resto en el afio, esto ayuda a
que la venta de la cerveza se mantenga en un nivel estable durante todo el afio.
La ciudad de San Francisco estd situada en la costa del Pacifico, ocupa el
extremo sepientrional de una peninsula situada entre la bahia homonima y el
oceanc pacifico en la parte central de la costa californiana. Cuenta con una
poblacion aproximada de 776,733 habitantes, de los cuales e 54% son
empleados, y el 2.8% desempleados, su ingreso per capita oscila entre los
$49,695 dolares.

Paor ofra parte en 1990, uno de cada dos residentes en fa ciudad era definido
estadisticamente como no blanco, incluyendo a casi 80,000 negros, unos 215,000
entre chinos (se dice que en San Francisco se focaliza fa mayor comunidad de
chinos fuera de Asia) filipinos, japoneses y coreanos, cerca de 3,000 indios
(amerindios) y alrededor de 10,000 de otros origenes étnicos; ademas, entre Jos
400,000 biancos méas de 100,000 son en su mayoria inmigrantes latinoamericanos
y sus descendientes, asi como mas de 40,000 de origen italiano, La ciudad
constituye un centro de negocios de una vasta area urbana, por lo que diariamente
acuden a ella miles de trabajadores de origen hispano, procedentes de las
poblaciones cercanas como son: San José, Sacramento, Monterrey, Salinas y de
un gran numero de ciudades de tamaiio medio como son: Santa Cruz, San Luis
Obispo, Modesto, entre otras, cabe destacar que en éstas ciudades reside gran
numero de poblacion latina. La ciudad cuenta con muchos lugares turisticos, como
lo es el famoso puente Golden Gate inaugurado en 1937, que comunica los dos
extremos de |a entrada de su bahia (San Francisco y Oakland), Debido al caracter
guebrado de su terreno sobre el que se encuentra la ciudad, la inclinacién de sus
calles es a veces espectacular, y algunas de ellas estan recorridas por tranvias de
traccion por cable. Junto a sus atractivos naturales, San Francisco ofrece una vida
“eultural intensa, ya que dispone de numerosos museos, salas de exposicion, de
conciertos y épera, ademds que se desarrollan diversos eventos tanto deportivos
come musicales.

Por otra parte, del estudio de mercado se desprende que la cerveza es una bebida
versatil: por sus caracteristicas “inocuas”, resulta adecuada para integrarse a2 una
amplia gama de actividades sociales y familiares, como las siguientes:
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Eventos deportivos: La cerveza fiende a asociarse espontaneamente con eventos
deportivos, ai parecer este hecho se relaciona por un lado con la imagen de ser
ura bebida mas “sana” por tener menos alcohol, y por otra por {a fuerte promocion
de cerveza en este tipe de eventos.

En fa playa (vacaciones): Debido a las connotaciones de frescura y “naturalidad”,
resulta muy comtn su vinculacion con fugares calidos como la costa y las playas,
como acompariante de alimentos: en dias de descanso (o fines de semana).
Despues del trabajo: Se considera apropiada para acompariar alimentos en
comida infermales, ya gue dado su penetrante aroma, no resuita conveniente si se
requiere regresar al trabajo.

Deshinibidor, en muchos casos se tiende a utilizar la cerveza como una bebida
“rompe-higlo”, por medic de la cual ias "parsonas se desinhiben”, al no necesitar
“quedar bien” con su consumo, la cerveza es el premio después de un dia agitado
de trabajo.

Eventos formales, en algunos lugares la cerveza es también para eventos mas
formales como las bodas, mientras que en otros lugares es mas comin ofrecer en
este tipo de reuniones otra clase de bebida como el Brandy o el Ron.

Evenfos sociales, la cerveza funge como la bebida que marca la pauta para
acceder a bebidas mas fuertes (generaimente Ron o Brandy), es el facilitador para
entrar en ambiente en las primeras horas de la fiesta.

Los centros de entretenimiento mas comunes en donde suele consumirse |a
cerveza son: cine, espectaculos, box/luchas, estadios, plaza de toros, bares/disco,
bailes, conciertos, playa, fiestasfreuniones familiares, stc.

Existen dos tipos de motivacion en el consumo de cerveza:

La motivacién fisiologica detonada por necesidades biolgicas. El deseo de
satisfacer la sed o de refrescarse en un dia de calor.

La motivacién psiocogénica, detonada por deseos psicoldgicos. Aceptacién de un
grupo social un estilo de vida que da el tomar tal o cual cerveza. Este tipo de
motivacion es mas fuerte en el caso de las cervezas, ya que da al consumidor esa
sensacion de que pertenece a un estilo de vida, a un grupo social. Si analizamos
lo anterior, podemos decir que cada marca de cerveza tiene asociado un estilo de

vida.
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Por otra parte la imagen que se ha creado sobre la cerveza “divertida y de playa®
hace que la gente la identifique como para ratos de descanso y relax y consuma el
producto en las playas o cuando existe un evento deportivo como un juego de
béishol, basguetbol 0 un superbowl.

En los Estados Unidos se gastan 31,000 millones de ddlares en cerveza cada ano,
y una de las caracteristicas mas importantes que distingue al mercado
norteamericano es la marcada diferencia en los indices de consumo per capita
que ofrecen a lo largo y a lo ancho del pais alcanzando los mas altos niveles en
los estados de Nevada con 130 its. y New Hampshire con 118 Its. A continuacion
mostraremos  en cifras el consumo per capita de la cerveza en algunas ciudades

de Califernia. Ver cuadro nimero 7.
CONSUMO PER CAPITA DE LAS PRINCIPALES CIUDADES DE CALIFORNIA

Cuadro No. 7
Ciudad Consumo per cdpita
San Josg, 115.2
Oakland 86.1
San Francisco 98.5
Stockton 62.3
Sacramento 105.6
Los Angeles 117.2

Fuente: www. beerinstitute.com

En el mercado de la cerveza existen tres niveles socioecondmicos de
consumidores:

Alto: A/B

Medio: C

Bajo: D
Tanto los hombres como las mujeres consumen este producto. Los rangos de
edad mas representativos para el cofisumo de cerveza son los siguientes:

15/24 afos
25/34 afos
35/44 arios
45/60 afios
PERFIL DEL CONSUMIDOR POR NIVEL SOCIAL
Cuadro No., §
Grupo de edad Total de industria cervecera
15 a 24 afos 33 %
25 a 34 afios 28 %
35 a 44 anos 23 %
45 a 80 afios 16 %

Fuente: www.gmodelo.com
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MERCADO GLOBAL DEL CONSUMO DE CERVEZA

Cuadro No. §
Nivel social Sexo Grupo de Edad
Totai | A/B cC D |Masc. | Fem. | 15/24 | 25/34 | 35/44 | 45/60
5 6 + wveces x| 4 7 4 4 8 2 3 4 7 4

semana
1 a 4 veces x| 34 38 41 30 28 22 28 36 31 45
semana
Cada 15 dias 23 29 22 22 265 20 25 21 21 24
1 vez par mes 39 26 33 43 26 a8 43 38 42 27

Fuente: www.gmadelo.com

PERFIL DEL CONSUMIDOR POR NIVEL SOCIAL
Cuadro No. 10

Clase social Total indusfria cervecera
AB 10 %
C 25 %
D 65 %

Fuente: www.gmodelo.com

PERFIL DEL CONSUMIBOR POR SEXO
Cuadro No. 11

Sexo Total industria cervecera
Mascuiino 57 %
Femenino 43 %

Fuente: vww.gmodelo.com

Las personas gue consumen mas cerveza estan entre los 15 y 24 afios con un
33%, mientras que los grupos de 25 a 34 anos y de 35 a 44 afios les corresponde
el 25% y 23% respectivamente, en tanto que el grupo de mas de 45 afios
consume sélo el 16%. Como podemos observar el 84 % de la poblacion
consumidora son personas jévenes, asi como la mayoria de los consumidores
son hombres, y el nivel social que consume mas es el D, o sea ia clase baja.

A partir de la firma del TLCAN las condiciones son mas favorables para realizar
exportaciones ya que tiene muchas ventajas, entre las mas importantes esia la
exencion del pago de arancel a ciertos productos mexicanos, entre ellos la
cerveza.

Para Mexico, Estados Unidos es el principal socio comercial, ya que en el afio
2001 aproximadamente el 88% de sus exportaciones las realizd con él. De
acuerdo con las cifras oficiales del comercio total mexicano, tenemos que el 78%
de sus actividades, incluyendo importaciones y exportaciones las realiza con

Estados Unidos, como se puede observar en ef cuadro siguiente:
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ACTIVIDADES DEL COMERCIO EXTERIOR DE MEXICO A ESTADOS UNIDOS
1999-2000-2001
Cuadro No. 12

Expertaciones totales de México. Millones de délares

Pais 1999 2000 2001
Estados Unidos $ 120,392.80 $ 147 685.50 $ 140,296.50
% del iotal de sus Exportaciones 88 % 83 % 88 %
Comercio total de México. Millones de ddlares

Pais 1999 2000 2001
Estados Unidos § 225,660.20 § 275,220.00 $ 254,063.30
% del tetal de su Comercio 81 % 80 % 77 %

-Datos tomados de, www.ecanemia.gob.mx

Para poder presentar nuestro producto en el mercado meta es necesario que se
cuide su imagen, ya que esta es decisiva, de nada sirve que ésta sea una obra de
arte si el cliente al que se dirige no se identifica con ella, Se hacen los estudios
necesarios, para saber a que publico se va a proyectar fa imagen, tanto en su
imagen como en su empague se va a caracterizar la cerveza mexicana.
Respecto a las regulaciones arancefarias, no pagaremos arancel, ya que la
cerveza tiene arancel cero a partir de que entrd en vigor el TLCAN el 1ro. de enero
de 1994. En cuanto a las reglas de origen no es necesario hacer el calculo para
saber que porcentaje es originaric y cual es extranjere, ya que nuestra empresa
produce fa mayoria de nuestras materias primas, y las restantes las obtiene con
proveedores mexicanos.
Como se menciond en el capitulo dos, sobre la obligacién que tiene todo
exporiador de contar con su fraccién arancelaria, ya que esto facilita los tramites v
el célculo de ciertos aranceles. La fraccidn con la que contamos para la cerveza
es la siguiente:

22, 03. 00.
La aplicacién de regulaciones en materia de efiquetado en Estados Unidos fo
establece el Food and Drug Administration (FDA) tanto para la importacion como
la comercializacién de productos e insumos alimenticios sobre todo si €l producto
esta destinado para consumo humanc. lLos envases deben cumpiir ciertas
disposiciones en materia de etiqustado establecido por el FDA.
En el mercado estadounidense las importaciones de alimentos estan sujetas a
inspeccion en el puerto de ingreso por parte de oficiales del FDA. La mercancia
que no cumpla con los requisitos son detenidas en la misma aduana, y pueden ser
destruidos o regresados a su pais de origen.
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También prohibe que en sus mercados no se distribuyan productos que puedan
estar adulterados o mal etiguetados, esto es, que se produzcan en términos
insalubres o que estén defectuosos, y gue la etiqueta no contenga la informacidn
correcta al consumidor o que sea confusa.
Esta regulacion no arancelaria la establece ia FDA. La informacion que la etiqueta
debe contener puede estar en inglés y puede incluirse también en espariol. La
informacién bésica es la siguiente:

Nombre comdn del producto.

Nombre v direccién del productor, empacador o distribuidor.

Cantidad neta del producto.

Lista de ingredientes {cuando sean mas de uno).

Pais de origen.
En cuanto a ofra regulacion no arancelaria que debemos cumplir para la
introduccién de nuestro producto al mercado de San Francisco, es el Codigo de
Bairas. Este cédigo de barras es un sistema numérico que identifica a los
productos de los fabricantes o proveedores facilitando fa operacion de control y
comercializacion. Es indispensable para comercializar en tiendas de autoservicio o
supermercado. En caso de ser varios productos sera necesario registrar un codigo
por cada producto, aunque los primeros 7 digitos siempre seran los mismos, por

ser ef mismo pais y el mismo fabricante.

4.3 CANALES DE COMERCIALIZACION EN EL MERCADO META

La poblacion de San Francisco ha sufrido cambios importantes, como lo es el
estancamiento demografico en el que se encuentra ésta ciudad debido
basicamente a la tendencia de la clase media blanca a mudarse desde el centro
urbano a suburbios periféricos de alto nivel social, abandonando a fa gente de
color y a las minorias extranjeras de status inferior, lo que repercute en sus
preferencias y en la demanda de alimentos procesados.

En el caso de alimentos procesados y bebidas, en el mercado estadounidense se
observan dos tipos de distribucion: distribuidor mayorista y cadenas de
autoservicio. Estos a su vez se encargan de abastecer restaurantes, bares,

clubes, distribuidores minoristas vy las propias tiendas de autoservicio,
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Para el caso de Grupo Cervecero Mexicano, éste le venderd a un distribuidor, el
cual se encargard de comercializar el producte en San Francisco California, asi
como otros puntos ubicados en las ciudades de Oakland, Sacramento, San José,
Salinas, y lugares donde cuenta con una red de clientes, ésta districuidora es
Commercial food and drink y la persona con la que vamos a negociar es Robert
Jackson Berg, su domicilio se encuentra en Ridge Point 6125 Blue Duck Line, San
Francisco California U.S.A. Es importante destacar que ésta comercializadora es
una empresa lider en la comercializacion y distribucion de importantes marcas
tanto de bebidas como de cornida, como o son: Cerveza Cosaco, Cerveza

Tecate, Agua Electropura, La Costefia, El fuerte, entre otras.

4.4 LOS INCOTERMS Y EL PRECIO DE EXPORTACION

Hay dos variables fundamentales que deben considerarse para el calculo de!
precio de exportacion.

a) Situacion de Mercado. El conocimiente del mercado es fundamental para la
competitividad del producto.

b) Costos de produccion y comerciaiizacion externa, Estos costos son basicos
nara la determinacion del precio,

Hay dos métodos para el calculo del precio, {a primera en basandose en los
costos, donde tenemos que incluir todas las erogaciones hechas hasta ef punto
de ventas (costing), y el segundo es basandonos en el precio del mercado externo
{pricing) donde se toma como base el precio que el consumidor paga por el
producto y de ahi regresar al precio base.

En nuestro caso, para determinar el precio por paguete de seis latas de cerveza,
se tomaron c¢omo base jos bostos, es decir, se calculd el precio por el método
costing.

El precio segin los costos es de $ 257.04 por cada caja con 4 paquetes de seis
- latas cada una. Para dicho célculo se fomaron en cuenta las erogaciones hechas
durante el periodo. Para la negaciacion se usara el incoterm DEQ lo cual significa
que nos comprometemos a entregar la mercancia en el muelle 6 de San
Francisco, con los correspondientes gastos pagados hasta dicho punto.

A continuacion se muestra el calculo hecho para tal costo:
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CALCULO DEL PRECIO DE EXPORTACION POR SEMANA
Cuadro No. 13

Conceptoe ded gasto Unidad | Paqg.de 8| Cajac/4 625 cajas
{1 lata) latas pagquetes |
Castos Fijos 220 13.20 52.80| 33,000.00
Costes Variables 3.10 18.60 74.40 46,500.00
Costo Total 5.30 31.80 127.20 79,500.00
Margen de utilidad 1.59 9,54 38.16| 2385000
Precio Base 5.89 41.34 165361 103,350.00
Empaque y embalaje .34 2.04 8.16 5,100.60
Transportacion y segure terr. B3 3.78 15,12 9,450.00
Transportacion y seguro mar. ' 1.58 9.48 37921  23,700.00
Glos. aduanales de Mex-Sn Francisco 1.04 6.24 24.96 15,600.00
Costo financiero 23 1.38 552 3.450.00
Total gastos de exportacion 3.82 22,92 91.68| 57 300.00
Total precio de exportacién 10.71 64.26 257.04 | 160,650.00

Del cuadro anterior se desprende que $ 257.04 es el precio en monada nacional
por cada caja, con 4 paquetes de cerveza cada uno, cada paquete contiene 6
latas de cerveza. Si se estima que el tipe de cambio es dé 10.5862, por délar
norteamericano va a ser igual a 257.04 x 625 = 160,650 / 10.5862 = 15,175 dls.

Dicha mercancia saldra de Puerto Vallarta Jalisco del muelle 4A, llegando al
Puerio Internacional de San Francisco al mueile 6, en donde el importador

recogera fa mercancia.

4.5 DOCUMENTOS Y TRAMITES DE EXPORTACION

Todo tramite con refacion a la exportacion debe realizarse en México, inicidndose
cen  la recopilacién de una serie de documentos, certificades y formatos, los
cuales son expedidos por las autoridades mexicanas y con las cuales el
exportador mexicana realizara sus tramites en la aduana.

Basicamente el agente aduanal es quien se encarga de todo el proceso de
tramitacion, tomando en cuenta el pais del mercado meta y los documentos y
certificados que nos puedan requerir para el despacho de la mercancia de la
aduana en México. Para dicho fin la persona encargada de todos los tramites que
se puedan hacer dentro de la empresa, y con la cual el importador hara las
operaciones, ademas de que sera la persona que tenga contacto con el agente
aduanal es la Contador Pablico Alicia Molina Rosas, con cédula profesional

vigente nimero 3456851, todo tramite realizade para dicha exportacidn, tendra
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que ser autorizado por la Contadora Molina, ya que ademas de ser la gerente de
ventas es una de las principales accionistas de Ia empresa.
En éste caso las autoridades aduaneras del mercado meta, nos requiere los
siguientes documentos a los cuales se agregan los que se requieren en México.

Pedimento de exportacion (ver anexo 6).

Factura Comercial, original ¥ seis copias (ver anexo 7).

Certificado de origen TLCAN (ver anexo 8),

Documento de embargue, original y seis copias (ver anexo 9).

Lista de empaque original y seis copias (ver anexo 10).

Seguro de transporte de carga.
Come se menciond anteriormente, debe de coniratarse un agente aduanal, para
que realice todos los tramites necesarios para sacar la mercancia del pais y
entregarla al importador. En nuestro caso nuestro Agente Aduanal es Cavalier
Internacional, S.C., el cual tiene sus oficinas principales en la calle de Matamoros
No. 542 en fa Colonia Pefion de los Bafios en Meéxico, Distrito Federal, con
ndmero de registro ante la S.H.C.P. de 4585-562, y cuyo apoderado aduanal sera
el Lic. Victor Carlos Olivera Soriano con ntmero de licencia 161177-1998 &l es
quien se encargard de realizar todos los tramites necesarios para que nuestra
mercancia llegue con el importador al muelle nimerc 6 de! Puerto de San
Francisco, en las condiciones y términos acordados con e! importador, segtn lo
establece el incoterm utiizado (DEQ). Se recomienda que antes de solicitar los
servicios de un agente aduanal se acuerden tanto honorarios como otros gastos
complementarios. Ocasionalmente suelen hacerse erogaciones adicionales por
demoras, o sanciones administrativas, manejo y manipulaciones especiales de ias
mercancias, en estos casos el exportador debe solicitar al agente aduanal que se
aclaren y sustenten con documentos para conocer todos aquellos atribuibies a la
actuacion de éste representante obligatorio. Si bien el agente aduanal cobra por

~ 8Us serviclos también sera responsable solidario de la veracidad y la exactitud de

los datos vy la informacion suministrados, la clasificacién arancetaria y las
coniribuciones causadas, asi como del cumplimiento de las demas obligaciones
que se apiiquen a dichas mercancias.

El tipo de transporte que vamos a utilizar es el siguiente:
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Del municipic de Tomatlan a Puerto Vallarta - se va a emplear firansparte
terrestre, es decir, se utilizaran los servicios de los camiones de la empresa
‘EASO 8.A. de C.V.” contratada para dicho fin. El cual tardara aproximadamente
2 horas en llegar al puerto, ademas esta empresa se hace responsable del seguro
de fransporte.

De Puerto Vallarta al puerto de San Francisco - fransporte maritimo, en donde
se utilizara un barco de carga con capacidad suficiente para nuestro producto,
que tardara en llegar a su destino 18 horas. La empresa confratada para dicha
actividad es “Servicios Coordinados, S.A. de C.V. “ ¥, comeo en el caso anterior se

contratd el seguro de transporte.

4.6 LOGISTICA DE EXPORTACION

El éxito que tenga un producto en el mercado, depende mucho de su envase y
envoltura, ya que el consumidor se guia por lo novedoso de un producto, por lo
innovador que pueda ser. Es por eso que se tiene que cuidar hasta el mas minimo
detalle del envase y la envoltura.

Envase. El disefio de! envase debe flamar la atencion ¥ ganarse ia confianza del
consumidor, y al mismo tiempo cumplir con fos requisitos de etiquetado del pais o
lugar de destino. Para seleccionar adecuadamente el envase debemos tomar en
cuenta las caracteristicas fisicas y quimicas del producto. La presentacidn del
producto influye en la seleccion del envase.,

El envase .\fende por si mismo, por lo que es conveniente elegir el mejor envase
que no sdlo garantice la calidad del producto, sino también su manejo y duracién,
ademas debe de atraer al consumidor. El envase debe de comunicar de una
Mmanera adecuada el mensaje mercadolédgico, captar la atencién del comprador,
destacarse de entre otros productos que estén en el mismo anaquel, asi como de
sobresalir de entre sus rivales y competidores, hacer que el consumidor lo tome
entre sus manos, lo observe y lo compare, hablar del contenido del producto de
manera que el consumidor desee tenerlo.

Es necesario pensar en la estructura del envase, en la relacion de envase-
consumidor, ya gue es él quien va a manibularlo mientras lo consume. En pocas
palabras se debe tomar en cuenta e! facil manejo para el consumidor. En nuestro
caso se van a utilizar tatas de aluminio con capacidad de 355 ml, en un paguete
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de seis latas. Estas latas tienen un orificio sellado con e mismo metal, con una
argolla que al levantarse se despega y deja un orificio lo bastante grande para gue
el consumidor ingiera el liquido de manera inmediata. También lfevara la etiqueta
nutrimental en versién simplificada, ya que el FDA exige que se presente en la
etiqueta de los alimentos procesados destinados al consumo humano,

Embalaje. En cuanio al embalaje, este tiene como funcidn envolver, proteger e
identificar la mercancia, como también facilitar las operaciones tanto de transporte
como del manejo de los productos envasados, asi también reducir las mermas y
desperdicios, facilitando la separacion clasificacién y seleccion del producto. El
embalaje de este producto consiste en usar charolas de carton resistentes, con
Cupo para cuatro paqueies de seis latas cada una. Este tipc de embalaje nos
permite proteger adecuadamente los envases, ademas que facilita el
almacenamiento y disminuye espacio en el almacén. El embalaje de éste producto
consistira en usar charolas de carton cuyas medidas son de 27 ¢m de ancho por
41 cm de largo y 12 cm de alto, en donde iran acomodados 4 paquetes con 6
latas de cerveza cada uno. Las charolas llevarén las seftales y datos adecuados
para que et personal que maneje la mercancia tome las precauciones necesarias,
para que no se estropeen, o se dafien, asf como la identificacion del producto, Ia
empresa y la leyenda “Producido en México {Produce of México)”. Posteriormente
se cubrirén con plastico para garantizar la seguridad del producto. Todas las cajas
fran acomodadas en palets de plasticos Que resisten una carga dinamica hasta de
1,000 kg, y cuyas medidas son de 1.30 m de largo por 1 m de ancho y 16 cm de
alto, el peso de estas palets son de 22 kg. Cada palet llevara 54 cajas, haciendo
un total de 11 palets con 54 cajas y un palet con 31 cajas. El pedido total se
transportara en un contenedor cuyas medidas son: 8.33 m de largo, 2.54 m de
ancho y 2.76 m de alto, el contenedor se usara solamente del domicitio de la
empresa, a Puerto Vallarta. Posteriormente, la mercancia se pasard a un
- vontenedor refrigerante cuyas medidas son 11.57 m de fargo por 2.28m de ancho
y 2.10 de alto, el cual trasladara la mercancia hasta el puerto de San Francisco,
garantizando, de esta manera, que el producto liegue en buen estado con el

importador,
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4.7 FORMAS DE PAGO

Para asegurar el éxito de las operaciones del comercio exterior debemos elegir la
forma mas adecuada para recibir o efectuar los pagos en las fransacciones
comerciales. En el comercio internacional, se manejan varias formas de pago,
tales como: cheque, giro bancario, orden de pago, cobranza bancaria
internacional, y carta de crédito. Para ei pago de nuestro producto escogimos la
cana de crédito irrevocable, debido a que tenemos poco tiempo de conocer a
nuestro cliente. Es la que nos ofrece mayor seguridad y menor riesgo. Esta carta
es recibida por el banco emisor contratado por el importador en nuestro caso es
Scotiabanck-Inverlat, el cual efectuara por cuenta de éste el pago al exportador
designado a fravés de un banco nacional el cual para facilitar la operacién abrimos
una cuenta en el mismo banco del importador y cuya cuenta es 345628954200-
85 sucursal 25. En éste caso serd emitida la carta de crédito por el importador
fan pronto reciba el documento de embarque y sera cobrable a la vista. La
comision que cobren los bancos involucrados en dicha operacidn sera asumida
en partes iguales. La Unica manera de cancelar o modificar una carta de crédito es
que todas las partes otorguen su consentimiento para dicho efecto. En el caso de
que una carfa de crédito no indique si es revocable o irrevocable, ésta se
considerard irrevocable.(articulo 6 de las REGLAS Y USOS UNIFORMES
RELATIVOS A LOS CREDITOS DOCUMENTARIOS o en su forma abreviada
UCP-500 ).

Los bancos participantes en dicho tramite tienen un plazo no mayor de siete dias
para la revision y recepcidon de los documentos y decidir si los aceptan o los
rechazan, asi como de comunicar su decision. (articulo 13 de las UCP-500).

De esta manera, si el exportador tiene en su poder la carta de crédito irrevocable,
y los documentos que se requieren en orden y tiempo indicado, podra obtener su

pago.
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Conclusion

Una vez realizada la presente investigacion acerca de la importancia de elaborar
un documento que permita guiar y orientar las actividades de las empresas
mexicanas en ios mercados mundiales, que se caracterizan por una mayor
intensidad de la compra de bienes y servicios y de las exigencias de sus
consumidores, llegamos a las siguientes conclusiones.

1.Que en las dliimas dos décadas, el gobierno mexicanc ha realizado diversas
medidas que insertaron al pais en las nuevas comrienles del comercio
internacional, a fin de no quedar al margen de la globalizacién de los mercados.
La estraiegia econdmica se propone revertir los resultados desfavorables que
hasta hoy presenta la balanza de pagos, a partir del incremento de las
exportaciones,

2. Consideramos que si los exportadores mexicanes buscan introducir con éxito
sus productos en los mercados extranjeros, reguieren conocer los tramites y
documentos que se realizan en las aduanas, las obligaciones fiscales que graban
su producto, identificar las ventajas arancelarias, asi como los apoyos
institucionales que le permitan el acceso preferencial a los mercados con los que
se tiene firmado algun tratado de libre comercio.

3. Las empresas al decidirse a exportar deben realizar un andlisis integral para
identificar sus fortalezas y debilidades que presentan las areas de produccion,
contabilidad, finanzas y recursos humanos, a fin de prepararse para aprovechar
las opoitunidades y enfrentar los desafios que existen en los mercados
extranjeros. Lo anterior se puede “realizar tomando como base un Plan de
Negocios, que determine no solo el producto, sino también el mercado de destino.
4. Al aplicar los conocimientos anteriores en el desarrollo de nuestro caso practico
que consiste en exportar cerveza mexicana a San Francisco California en los
-Estados Unidos, encontramos que al efectuar el analisis contable y productive, la
empresa Grupo Cervecero Mexicano, S.A. de C.V.,, tiene capacidad productiva
para exporiar y abastecer a dicho mercado,

La cerveza dorada tiene un precio competitivo, fo que se traduce en ventajas con
respecto a otras marcas, esio le ofrece expectativas de crecimiento en el mercado
seleccionado.
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Que a través del Plan de Exportacion dicha empresa no sélo espera importantes
aumentos de sus ventas, y utilidades, sino que éste sera financiado con sus
propios recursos.

Por lo anterior consideramos que Grupo Cervecero Mexicano, S.A. de C.V. tiene
capacidad para exportar y que el Plan de Exportacién es una herramienta atil y
necesaria que le permite a la empresa planear y orientar sus actividades que la

consucen al éxito en dicho mercado.
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Recomendaciones

Para que una empresa obtenga buenos resultados en su actividad exportadora, se
recomienda que cuente con una asesoria adecuada para dicho fin, ésta asesoria
se puede recibir de un profesional en la materia, o de una institucion como lo es
Bancomexd.

También es recomendable hacer un andlisis estratégico de la empresa que
pretenda exportar, asi como del mercado meta con el fin de elegir las estrategias
que hagan de la exportacion un £xito.

Para finalizar, hacemos una recomendacién muy especial para los profesionistas
en Contaduria. Considerando que el campo de accién de trabajo de fa Contaduria
es muy extenso, creemos que ei profesional de ésta carrera requiere ampiiar sus
conocimientos en ofras areas como lo es el comercio exterior, ya que ésto le
permitira incursionar exitosamente en otros campos donde existen grandes
oportunidades para su desarrollo profesional, ademas de brindar su apoyo a las
nuevas empresas gue fengan interés en aumentar sus ventas y dar a conocer sus

productos en mercados internacionales.
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“Grupg Cervecero Mexicano, S.A. de C.V.”
Estade de Resultados det 10. de Enero al 31 de Diciembre del 1999

Ventas Totales

Dev. s/iventas

Ventas Netas

Irvv, Inicial

Compras Totales

Rebh. siCompra

Compras Netas
Mercancias Disponibles
Iny. Final

Costa de Ventas

Utitidad Bruta

Gastos de Operacién
Gaslos de Venta
Propaganda

Sueldos

Comisiones

(Gastos de Administracion
Honorarios

Sueldos

Teléfonos

Ganancia por Operacién
Ctros Ingresos

Utilidad antes de Impuestos
ISR 35 %

PTU 10%

Utilidad Neta del Ejgjreicio

Elabord

7.183.805,00
28.690,00
7.155.115,00
2.337.988,00
380.000 00
9.690.00
389.690 00
2.727.678,00
1.748.285,00
979.393,00
6.175.722 00
3.800,00
291.080,00 :
14.250,00 309.130,00
44.650,00
130.910,00
13.680,00 188.240,00 486.370,00
5.6877.352,00
199.690,00
5.477.662,00
1.917.181,70
547.766,20 2.464.847 90
3.012.714,10
Reviso Autorizo

C.P. Jesiis Castro Diaz
Contador General

C.P. Mariela Villa Rubio
Auditor General

Anexo ngm, 2

C.P. Diana Ortiz Garcia
Directera General
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“Grupo Cervecero Mexicano, S.A, de C.V.”

Estado de Resultados del 1o0. de Enero al 31 de Diciembre del 2000

Ventas Totales

Dev. sfventas

Ventas Netas

inv. iniciai

Compras Totales

Reb. sfCompra

Compras Metas
Mercancias Disponibles
inv, Final

Costo de Ventas

Utilidad Bruta

Gastos de Operacion
Gastos de Venta
Propaganda

Sueldos

Comisiones

Gastos de Administracion
Honorarios

Sueldaos

Teiéfonos

Ganancia por Operacién
Ctros Ingresos

Utilidad antes de Impuestos
ISR 35%

PTU 10%

Utilidad MNeta del Ejejrcicio

Elabord

6,805,710.00
27,180.00
6,778,530.00
2,214,835.00
360,000.00
9,180.00
365,180.00
2,584, 116.00
1,656,270.00
927,846.00
5,850,684.00
3,600.00
275,760.00
13,500.00 292 860.00
42 300.00
124,020.00
12,960.00 179,280.00 472 140.00
5,378,544 00
189, 180.00
5,189,364.00
1,818,277.40
518,936.40 2,335,213.80
2,854,150.20
Revizo Autorizd

C.P. Jests Castro Diaz
Contador Generai

C.P. Mariela Villa Rubio
Auditor General

Anexo num. 4

C.P. Diana Ortiz Garcia
Directora General
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REF:12587448986 PEDIMENTD

Pagina 1 de 1

NUM. FEDIMENTO 3670 - 0002413 T, OPER. IMP _ CVE. FPEDIMENTO: A1 REGIMEN: IMD

CERTIFICACIONES

DESTING: SAN FRANCISCO CALIFORNIA FEUL TIPO DE CAMEIQ; 9.6230 PESO BRUTO : 21.800 kg ADUANA EJS:

MEDIOS DE TRANSFORTE VALOR DOLARES: 15175
ENTRADA/SALIDA: ARRIBO SALIDA [WALOR ADUANA: 16.684
€ Z 54 |PRECIOQ PAGADONVALOR COMERCIAL:  160.646

DATOS DEL IMPORTADOR ¢/ EXFORTADOR

RFC: GOM 451116 MK NOMBRE, DENOMINAGION O RAZON SOCIAL
CURP: GCM 451116 JMKSADS GRUPO CERVECERD MEXICAND, SA DE OV
COMICILED: KM, 58 CARRETERA GUADALAJARA TOMATLAN JALISCO MEXICO

OTROS INCREMENTABLES
0

SEGUROS
0

FLETES
0

VAL, SEGUROS

EMBALAJES
] 0

ACUSE ELECTRONICO DE PED 36700002413 CLAVE DE LA SECCION ADUANERA

BANCO 2, BITAL
ADUANA 34 SECC 5
CAJA 10

COPERACION 45876523
PED, 3670-0002413
26/0712002 14:36:00 p.m.
ELECTRONICO 45873256

SELLO DE CAJA

VALIDACION: DE DESPACHO:
890ROGIC 4521
MARCAS, NUMEROS ¥ TOTAL DE BULTOS
FECHAS TASA A NIVEL PEDIMENTD
ENTRADA 258072002 |CONTRIEB. CVE. T. TABA TASA
PAGO 25/07/2002 [PREV 0 0
CUADRQ DE LIQUIDACION
CONCEPTO F. P {MPORTE | CONCEPTO F. P IMPORTE TOTALES
1WA 1] 0 EFECTIVO 161
PREY 0 161 OTROS 0
TOTAL 161
DATOS ﬁEL PROWEEDOR { COMPRADOR
SID FISCAL NOMBRE, DEMOMINACION O RAZON SOCIAL DOMICILIO: VICULACIGN
14 4587952 COMMERCIAL FOOD AND DRINK RIDGE POINT 6125 BLUE DUCK LINE, SAN FRANCISCO sl
CALIFORNIA, U.S.A,
NUM. DE FACTURA FECHA INCOTERM [MONEDA FACT. VAL, MOM. FACT. FACTOR MON. FALCT. VAL DLLS.
E 101 330742002 DEQ usp 15,175 1,00000000 15175
NUMERG {GUIA / ORDEN EMBARQUE} J D : [009-05786523 | M [ | |
OB3ERVACIONES
SE ANEXA FACTURA DE CONFORMIDAD COM EL Art. 36 FRACC, 1 DE LA L. A. Y REGL FISCAL 2. 6. 1. DE CARACTER GENERAL
FARTIDAS
FrRacoton SUBD]  wving  [weTvaL LmcT canTIDAD UMC UMT | cANTIDAD UMT | Pwe PO/D
DESCRIPCION (RENGLONES VARIABLES SEGUN SE REQUIERA) CON TasA TT FP IMPORTE
WAL ADU / USE J IME, FRECIO PAG PRECIC UNIT VAL AGREG| E. F. ORIG - DEST - VEND - COMP
VALOR COMERCIAL
MARCA MODELG CODIGO PROBUCTD
220300 21.800 kg uss  USA
CERVEZA DE MALTA 100% MEXICANA
15175 160646 ! TB5, 77981 JAL - CA - JAL - CA

AGENTE ADUANAL, APQDERADO ADUANAL O ALMACEN
NOMBRE Q RAZON SOCIAL: LIC. VICTOR CARLOS OLIVERA SORIANG

RFC: OLEWFT1116 OFL CURP: DLSVWIV1116 OPLMDRF PATENTE O AUTORIZACION: 2518

LECLARG BAJD PROTESTA DE DECIR VERDAD, EN LOS TERMINGS
DE LO DISPUESTO EM EL ARTICLILD 81 DE LA LEY ADUAMERA:

FIRMA AUTORIZADS,

TRANSPORTISTA Destnoforigen: Interior del pais

Anexo nim. §



Grupo Cervecero Mexicano, S.A. de C.V.

Km, 58, Municipic de Tomatldn Guadalajara,
C.P, 52100 Tel. 25-35-10 25-33-11

RFC GCM451116 MJK

| Tomatlin Guadalajara, a 23 de Julio de 2002, {

FACTURA

No. E 101

REMITE:

Km. 58, Tomatlan Gua

Grupo Cervecero Mexicang, S.A. de CV.

R.F.C. GCM 451116 JMK

dalzjara, México

CONSIGNATARIO:

Cornmercial Food and Drink,

Point 6125 Blue Duck

Line, San Francisco California

U.S.A,

Paguetes Cajas Descripcidn de fa Mercancia__ [ Precio unitario Importe
2,500 625 Paquete ¢/t cervezas en lata de 355 6.07 dIs 15,175 dis.
mil efu
DEQ (Entregado sobre el muelie de
llzgada) San Francisco California
EE.UU
Clasificacidn Arancelaria
22.03.00
Total 16,175 dls

importe con letra: (Quince mil ciento setenta y cinco dblares)

Instrucciones Adicionales: Via maritima, Puerto de San Francisco California Estados Unidos

FLETES

GASTOS

SEGLU

RO

Pagados I Por pagar

Pagados Por pagar Pagados

Por pagar

Anexo num. 7



TRATADC DE LIBRE COMERCIO DE AMERICA DEL NORTE
CERTIFICADO DE ORIGEN

1. Noembre y Domicilio del Expartadar 2. Peniodo que cubre:
Grupo Cervecero Mexicano, S.A, de C.V. DOMMASR DDMMAA
Km. 58, Tomatlan Guadalajara, Jalisco De 310502 Al 311202
Mombre de Registro Fiscal; GCM 451116 MJK
3. Nombre y Bomicilio del Productor 4. Nombre y Domicilic del Importador:
Grups Cervecero Mexisang, S.A. de C.V. Commercial Food and Drink,
Km. 58, Tomatlan Guadalajara, Jalisco Ridge Point 6125, Blug Duck Line, San Francisco CA,
Membre de Registro Fiscal: GCM 451116 MJK USA,
Nomero de Registro Fiscal: 500221-5896
5. Descripeidn del (los) bien {es); B, Clasificacidn | 7, Crilerio para | 8. Producto 9. Costo 10. Pais de
Arancelaria trato neto Crigen
preferencial
2,500 paquetes con B [atas de cerveza 22.03.00 TLCAN Cerveza 15175 dls Mexico

100% mexicana de 355 ml.

Declaro bajo protesla de decir verdad gue:

- La informacion contenida en este documento es verdadera y exacta, y me hago responsable de comprobar lo agui
declarado. Estoy consciente que seré responsable por cualquier declaracion faisa u omision hecha o relacionada con ei
presente documente,

- Me comprometo a conservar ypresentar, en caso de ser requerido, los documentos necesarios que respalden el contenido
del presente cedificado, ast como a notificar por escrito 2 todas las personas 2 quienes haya entregado ef presente
certificado, de cualquier cambio que pudiera afactar la exactitud o validez del mismo.

- Los bienes son ariginarins y cumplen con |os requisitos que e san aplicatles canforme al Tratado de Libre Comercia de
América del Norte, y ne han sido objeto de procesamiente ulterior o de cualquier otra operacion fuera de los territorios de las
partes, salvo en los casos permitidos en el articulo 411 o en el Anexo 401,

Este certificade 52 compone de 1 hojas, incluyendo todos sus anexos.
11. Firma Autorizada: Empresa: Grupo Cervacarm Mexicano, 5.4, de OV,
Nombre: Diana Ortiz Garcia Carge: Dirgctara General

DDRMAA Teléfong: 25-35-10 Fax: 25-33-11

Fecha: 230702

Anexo ndim. B




Shiper/Exporter

GRUPGC CERVECERO MEXICANO, 8. A DE C, V.
lKM. 58 CARRETERA GUADALAJARA TOMATLAN

JALISCO MEXICO

Bill of Lading Na. Container No.

805 0085702 RORZ-8025371

Expaortert Reference

FACTURA E 11

To The Order To

COMMERCIAL FOOD AND DRINK

RIDGE POINT 6125
BLUE DUCK LINE

SAN FRANCISCO, CALIFORNIA, E. L

Forvarding Agent - Reference

Paint And Country of Origin

GUADALAJARA, JALISCO MEXICO

Notify Party

COMMERCIAL FOOD AND DRINK

RIDGE POINT 6125
BLUE DUCK LINE

SAN FRANCISCO, LALIFORNIA, E. U.

Domestic Routing/Export Instructions

Pler

Vessei Voyage No.

PUERTO VALLARTA

Port of Leading

PUERTO VALLARTA

For Delivery Apply To:

Port of Dischange For Transhipment To

SAN FRANCISCO

MARKS AND NUMBERS _ INO. OF PKGS.|DESCRIPTION OF PACKAGES AND GOODS  |GROSE WT- |MSMN
CONTAINER NBR: 625 CAJAS CON 2500 PAQUETES DE 6

RORZ-8025371 LATAS DE CERVEZA CADA UNA DE 355 ML

Anexo nam, &



Lista de Empaque

DIVISION AC45210

GRUPC CERVECERO MEXICANO, 5.4. DE C.V.

FECHA
23-JULI0-2002

LISTA DE EMPAQUE

FOLID No.037513

A DESTING: SAN FRANCISCO CALIFORNIA, U.S.A,

DE: ORIGEN MEXICAND
EXISTENCIA | REMISION FACTURA | TRANSPORTE: MARITIMO PLACAS
825 CAJAS A 3521 E 101 Tht 9370
UBICACION CANTIDAD
DESCRIPCION
{FAQUETES)

DEL# |AL# PZA KGS TOTAL IMPORTE
54 CAJAS CON 4 PAQ. DE 6 CERVEZAS EN 1 M 216 { 8.7 KG C/CAJA | 469.80 KG | 1,311 DLS,
LATA DE 355 ML,
54 CAJAS CON 4 PAQ. DE 6§ CERVEZAS EN 58 108 216 | 8.7 KG CICRJA | 48980 KG | 1,311 DLS.
LATA DE 355 ML..
54 CAJAS CON 4 PAQ. DEG CERVEZASEN | 109 162 218 {87 KG C/CAJA | 469.80 KG [ 1,311 DLS.
LATA DE 355 ML.
54 CAJAS CON 4 PAQ. DE 6 CERVEZASEN | 163 218 216 |87 KGC/CAIA | 46980 KG | 1,311 DLS.
LATA DE 355 ML
54 CAJAS CON 4 PAQ. DE 6 CERVEZAS EN | 217 270 216 | 8.7 KG C/CAJA | 469.80 KG | 1,311 DLS.
LATA DE 355 ML.
34 CAJAS CON 4 PAQ. DE 6 CERVEZASEN | 271 324 216 | 8.7 KG C/CAJA | 469.80 KG | 1,311 DLS,
LATA DE 355 ML.
54 CAJAS CON 4 PALL DE 6 CERVEZASEN | 325 378 216 | 8.7 KG C/CAJA | 469.80 KG | 1,311 DLS.
LATA DE 355 ML.
54 CAJAS CON 4 PAQ. DE 6 CERVEZASEN | 373 432 2§ | 8.7 KG C/CALA | 459.80KG | 1,314 DLS,
LATA DE 3535 ML.
54 CAJAS CON 4 PAQ. DE 5 CERVEZAS EN | 433 486 216 | 8.7 KG C/CAJA | 469.80KE | 1,311 DLS.
LATA DE 355 ML,
54 CAJAS CON 4 PAD). DE 6 CERVEZAS EN | 487 540 216 | 8.7 KG C/CAJA | 489.80KG | 1,311 DLS.
LATA DE 355 ML.
54 CAJAS CON 4 PAQ. DE 5 CERVEZAS EN | 541 594 216 | 8.7 K3 C/CAJA | 469.80 KG | 1,311 DLS.
LATA DE 356 ML.
31 CAJAS CON 4 PAQ. DE CERVEZA EN 595 625 124 | 8.7 KG CICAJA | 265,70 KG | 754 DLS,
LATA DE 355 ML. )

15,175
TOTAL OLS.

SOLICITANTE AUTORIZD RECIBI ENTREGUE
ISRAEL GOMEZ HUERTA | RAMIRO LOPEZ LEMUS | CARLA SUAREZ ROGELIC LIMA CARMONA
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Localizacién del Municipio de Tomatlan.
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Localizacion de la Empresa Grupo Cervecero Mexicano, S.A. de C.V.
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