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INTROOUCCION 

Éste trabajo es el resultado de un estudio y un proceso de investigación 

documental para la exportación de figuras artesanales en vidrio soplado a 

Toronto Canada, en virtud de ser un mercado con oportunidades para este 

producto, ademas de que se cuenta con un Tratado de Libre Comercio con 

América del Norte, que facilita mas las cosas o por lo menos se tienen ciertos 

beneficios por tener dicho Tratado. 

Los tres primeros capltulos comprenden el marco metodológico de la 

situación del comercio exterior de México, y en el último capitulo se elabora un 

caso práctico de un plan de negocios para la exportación de artesanlas de 

vidrio soplado, de una mediana empresa. 

En el primer capitulo se menciona el surgimiento del comercio exterior, 

la globalización en el entorno actual de México, los Tratados Comerciales de 

México, la Balanza de Pagos. la polltica proteccionista a la apertura comercial y 

los productos mexicanos que son competitivos en el mercado internacional. 

En el segundo capitulo se hace mención del aspecto fiscal del comercio 

exterior en México, partiendo desde lo que es un arancel, las fracciones 

arancelarias, las no fracciones arancelarias, tnlmites y despachos aduanales, 

asl como los diferentes documentos que se requieren para la realización de la 

exportación, los términos de comercio internacional (INCOTERMS), y los 

programas e instituciones de apoyo a los exportadores. 

El tercer capitulo habla sobre lo que - el plan de negocios, el plan de 

exportación, los requisitos y necesidades para la realización del mismo, loa 

aspectos del proceso productivo, el an61isis de la situación Contable y 

Financiera con la aplicación de las diferentes razones financieras. asl como las 

Fortalezas, Debilidades y Oportunidades de la empresa y la oferta exportable. 
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En el cuarto capitulo, se realiza el plan de negocios por medio de una 

sene de análisis en los aspectos administrativos y productivos de la empresa, 

para detenninar su potencial exportador, asl como sus recursos de 

mercadotecnia, detennlnando el precio de exportación, los documentos y 

trámites que hay que llevar para la exportación a la ciudad de Toronto Canadá. 

l 



OBJETIVO GENERAL 

Elaborar un plan de negocios para la exportación de figuras artesanales de 

vidrio soplado a Toronto Canadá considerando el Tratado de Libre Comercio 

con América del Norte (TLCAN). 

OBJETIVOS PARTICULARES 

1. Demostrar que las figuras artesanales de vidrio soplado tienen un precio 

competitivo y es aceptado en el mercado de Toronto Canadá. 

2. Conocer el proceso exportador y comprobar que es viable exportar figuras 

artesanales de vidrio soplado al mercado meta. 

3. Analizar la situación de la empresa ARTESANiAS DE VIDRIO PANY, S.A. 

de C.V., en cuanto a los aspectos 1>con6micos y productivos de la empresa, 

en la participación del mercado canadiense. 



CAPITULO 1. CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR. 

1.1 POLITICA DE COMERCIO EXTERIOR 

La ley de acuef"dos comerciales de Estados Unidos de América (EUA), se 

inició en 1979, esto llevó a que todos los paises con quienes ellos comercializaban 

eliminaran los subsidios de exportación, dejando todo esto en manos del Acuerdo 

General de Aranceles y Comercio (GATT). En ese mismo ano el presidente de 

México José López Portillo hizo la petición de que México ingresara a ese 

organismo. 

En 1983 el gobierno de Miguel de la Madrid dió inicio a la apertura 

comercial, que en su tiempo se llamó racionalización de la protección, fue una 

estrategia contra la inflación, fomentando con esto las exportaciones no petroleras. 

Sin embargo, para el ai'lo de 1985, llevó a que muchas de las medianas y 

pequeñas empresas se declararan en quiebra por no haber resistido la 

competencia externa, por no contar con la tecnologla necesaria para competir. Asi 

se incrementó el desempleo y se frenó el c.-ecimiento de los salarios, originando 

con ello una crisis. 

Para poder seguir con dicha apertura; en agosto de 1986, México firmó el 

ingreso al GA TT, con el propósito de liberar el comercio internacional. México fue 

aceptado como pais en vías de desarrollo, obteniendo la protección de algunas 

ramas industriales como la automotriz y la farmacéutica. No obstante, la economla 

no tiene crecimiento en 1987. y se presenta la crisis en muchas empresas, habla 

des9mpleo e inflación. Ante esta situación y a efecto de revertir estos impactos, se 

firmó el "Pacto de Solidaridad Económica". 

Co~ la finalidad de que la economía mexicana creciera, en 1989 se negocia 

el tratado de libre comercio con América del Norte (TLCAN); pensando que 

beneficiaria abrir una zona de libre comercio con EUA y Canadá, ya que estos 

paises ya contaban con un tratado. 



Posteriormente se finna un acuerdo con Chile en 1992, asf se convertirla 

México en el pafs con mayor apertura al libre comercio entre los paises 

subdesarrollados. 

Para 1994, México firmó el tratado de libre comercio de América del Norte, 

esta apertura comercial originó un gran crecimiento de las importaciones, 

ocasionando una balanza de pagos en México deficitaria en ese mismo ano. 

Con esta apertura también se daban grandes importaciones de productos 

de pafses asiáticos, con precios demasiados bajos, provocando una competencia 

desleal conocida como dumping . 

... No obstante que se presentaron evidencias de dumping con paises asiáticos y 
con el propio EE.UU., asl como practicas proteccionistas encubiertas da aste 
último, el gobierno zedillista solo reaccionó con medidas tibias y extemporáneas. 
Los resultados de esta polilica hasta 1998 hablan sido: el superávit comercial 
que surgió con motivo de la devaluación de finales de 1994 habfa declinado en 
los tres siguientes años hasta convertirse en déficit en 1998 y la cuanta comenta 
mantuvo un déficit en todo este tiempo ... 1 

En 1 998 se firmó el tratado con Nicaragua, un ano mas tarde en 1999 por 

ñn se firmaría el tratado con Chile. En ese mismo año, a finales de noviembre, se 

terminaron las negociaciones con la Unión Europea y en marzo del 2000, se firma 

también un tratado de libre comercio con Israel entrando en vigor en julio del 

mismo año. Por otro lado en junio del 2000 tenninaron las negociaciones con el 

norte de Centroamérica que incluía a los paises de Honduras, Guatemala y el 

Salvador, entrando en vigor hasta el 2001; colocando asf a México en un pala con 

alrededor de 11 tratados de libre comercio, con varios paises, (cerca de 32) en 

todo el mundo <-.economla.gob.mx). 

1 A.ORES PAREDES .JOAOUIH, El Q;dMfQ+4 C +~PI 
UNAM._Mhk:o OF. Afta 2001. p 77. 

·e..,yQppdw .,_, MlnwlpQlgleel, EcMarW 
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1.2 LA GLOBALIZACION MUNDIAL 

A fines del siglo XIX hay una serie de inversiones de capital a nivel mundial 

que era una de las características del desarrollo del capitalismo a escala mundial. 

Todo "iba bien•, hasta que varios paises implantaron el socialismo y frenaron el 

proceso que se venia dando en aspectos económicos, políticos y sociales. 

En el proceso de la globalización, el acontecimiento más marcado serla la 

caída del muro de Berlín, ya que no sólo en países del telón de acero se 

aceleraba la transición de la economía de mercados, sino también en las 

estructuras de muchas sociedades nacionales. A fines de los ochenta, el 

socialismo desaparece dando paso a países capitalistas en Asia y América 

Latina. Esto contribuyó a que fluyera más capital de países socialistas, al mundo 

como inversión. 

A partir de una serie de causas, la globalización se desarrolla como sigue: 

,_ La rápida apertura económica. 

,_ El intercambio de mercancías y servicios. 

» La liberación de los mercados de capitales que integran la bolsa de valores de 

cada país. 

;... Las plazas financieras. 

En la historia de la globalización se consideran tres movimientos de 

apertura económica: 

• En los años so·s, hay intercambio entre los países más ricos con un 

sistema monetario con tipos de cambio fijos. 

• En Jos años ao·s, hay una desaparición de fronteras, apoyado por 

empresas multinacionales. 
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• Una década después empieza con mayor rapidez la unificación de la 

economla mundial, apoyada en aspectos como la revolución informática y 

los movimientos de capitales. 

Tomando en cuenta que la globalización no tuvo su origen en la edad 

antigua, pues en esa época no se contaba con la tecnología y las comunicaciones 

necesarias para su desarrollo. Hoy en día, los avances tecnológicos, la integración 

de mercados y el intercambio de mercancías entre otras, dan a la industria un 

empuje para su desarrollo. 

• ... para que una organización industrial sea altamente eficiente, deberá lograr el 
pleno empleo de sus medios de producción y capacidades; recordemos que 
eficiencia en el contexto de la competencia internacional, significa pennanencia. 
crecimiento y utilidades ... .. 2 

La globalización, para el autor Joaquln Estefania es • ... el proceso por el 
cual las economías nacionales se integran progresivamente en el marco de la 
economía Internacional, de modo que su evolución dependerá cada vez m•s de 
los mercaclos internacionales y menos de las politices económicas 
gubernamentales ... .. 3 

Se puede concluir, que la globalización mundial es la integración de la 

economía mundial, basada en la agilidad que se tenga en los mercados 

internacionales para desarrollar su actividad económica, basándose menos en las 

políticas económicas gubernamentales de cada pals. 

Hay ciertos aspectos que caracterizan la globalización como son; la 

revolución tecnológica en telecomunicaciones, la informática, la biotecnología y 

la robótica, que determinan a nivel do potencia la competitividad en las 

empresas. 
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'1.3 POSICION DE MÉXICO EN EL CONTEXTO DE LA GLOBALIZACION 

La globalización trajo varios cambios estructurales y económicos en 

muchas sociedades, con avances en telecomunicaciones y tecnológicos. Esto 

consiste en una revolución de conocimientos a la que se suma una masiva 

información de los medios de comunicación. 

Los medios de comunicación hasta hace poco eran independientes entre si, 

pero con la revolución de la tecnología multimedia hace crear un soporte 

tecnológico para el mercado globalizado. Por otra parte la globalización ha tenido 

efectos positivos en todas las ciudades del planeta, al tener zonas de libre 

comercio se ha circulado la riqueza, así como, los productos lleguen a lugares 

lejanos donde jamás se hubiera hecho. 

México se ha visto con grandes consecuencias en la globalizaci6n, tiene 

otro crecimiento en la deuda pública externa, esto trae como efectos que muchas 

empresas que tenían deudas no las pudieran pagar. El sistema bancario que 

tenia una cartera vencida hace que el gobierno asuma esas deudas para evitar el 

colapso. 

Un ejemplo es la crisis de 1995, que fue a consecuencia de la mala 

aplicación de Ja política económica del país, de tipo neoliberal que fue dictada por 

el Fondo Monetarios Internacional (FMI) y por el Banco Mundial. Esta política 

hacia que se beneficiara el libre mercado y el desarrollo del mismo, creando esta 

política desde aproximadamente 1983. 

Cabe mencionar que la globalización como se menciono anteriormente trae 
muchos cambios, haciendo que todos los países inclusive México, cuide su 

estructura productiva y la estabilidad social, ya que este modelo globalizador 

modifica todos los aspectos de una sociedad. 

5 



1.4 BALANZA DE PAGOS 

• en M6xlco. se empezaron a hacer estimaciones sobre la bal•nza comerci•I 
para el ai'lo de 1796, a través del Consulado de Veracruz, en cumplimiento de la 
real orden del 11 de mayo de 1795 despachada por la Secretari• de la S.l•nza 
de Comercio de Madrid • 4 

Cabe mencionar que en la balanza de pagos modema en México, el Banco 

de México inició los estudios correspondientes en 1944. 

Por otro lado los grandes desajustes en las economías intemacionales 

(crisis y guerras) condujeron, a la Segunda Guerra Mundial, y esto produjo que se 

tuviera un mayor interés por la Balanza de Pagos y al estudio cuidadoso del 

Ingreso Nacional, desarrollándose ambos en el marco de la contabilidad social. 

Todos los paises miembros del Fondo Monetario Internacional (FMI), 

tienen la obligación de proporcionar a éste, datos sobre sus balanzas de pagos, 

según lo establece el artículo VIII, sección 5, del acuerdo constitutivo. 

A continuación se mencionarán los significados, así como los diferentes 

componentes de la Balanza de pagos. 

Es un documento con el cual un país analiza su estabilidad económica, ya 

que todos los paises deben de tener relaciones comerciales y financieras con los 

demás países, con este doctJmento se miden los derechos y compromisos que se 

tiene con el resto del mundo. Estas transacciones son representadas en bienes y 

servicios, movimientos de capital así como transferencias. 

Hay una similitud entre la balanza de pagos y el balance general de una 

empresa, donde hay cifras positivas que representan un superávit y negativas que 

serla un déficit dentro de la balanza de pagos, tomando la cuentá de errores y 

omisiones para un asiento de equilibrio o de ajuste. 

'" 1-tost, ~ l..a lleMoz• de pw.e Y ay ............ ., tM C ....... ln!tpmM:iprMlwa. Editoftall CIEM..A, Wldco 1870 
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Existen cuatro cuentas principales en la balanza de pagos que son: 

La cuenta corriente 

La cuenta de capital 

Errores y Omisiones 

Variación de la Reserva Internacional 

En la cuenta corriente se registran las exportaclon- y 1- lrnportllclonee 
(Ingresos y Egresos) de servicios y mercancías, los cuales están desagregados en 

eervlclos factorial- que se refieren a los factores de producción, tales como 

(intereses de la deuda y utilidades de empresas extranjeras), y -rvlcloe no 
Factoriales (Transporte y Turismo principalmente). Por último existen las 

transferencias que son los dólares que los indocumentados con su trabajo en el 

extranjero envían a México. 

A continuación en el siguiente cuadro analizáremos la cuenta corriente de la 

Balanza de Pagos de México, con respecto al ai'lo 2001 y 2002 respectivamente. 

CONCEPTO 

CUENTA CORRIENTE 
eaoanz..~ -11 ............ _ 

Servtcloa No F-=tr:w11111n 
S~F~ 
Tramfentncas 
BALANZA COMERCIAL SIN 
EXPORTACIONES PETROLERAS 
FUENTE: .,,,,..,,,,.ec:oronim.gcb.rruc 

CUENTA CORRIENTE DE LA BAL.JQ.NZA DE PAGOS 
MILLONES DE OÓLARES 

2001 2002 
ANUAL TRIM. I TRIM. 11 TRIM. 111 TRIM. IV. ANUAL 

-18,008 -3,431 -2.TIID -3,132 -4.732 -14,058 
-9,964 -1,628 -1,429 -1,'5fT7 -3.- -7,VllTT 

158,443 ""·- 41,552 41,418 41,217 190,982 
168,386 38,122 42.1'78 42.925 -·- tm.879 

-3.558 - -1,331 -1,074 -1,237 -4,048 
-13,834 -3, ..... -2.""4 -3.215 -2.M4 -12.282 

9,338 2.290 z••n 2.""4 2,824 10,298 

-22,752 -4,373 -5,172 -5,585 -7,333 -22.474 

En 2002 el déficit de la cuenta corriente de la balanza de pagos sumó 14,058 millones 
de dólares, monto equivalente a 2.2 por ciento del PIB. Este saldo resultó 
significativamente Inferior al observado en 2001. tanto en t6nnlnos de dólares 
corrientes (18,008 millones) como en proporción del PIB (2.U por ciento). Al Igual q­
en los aftos previos, en 2002 el déf"teit de la cuenta corriente se financió con recursos 
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de largo plazo provenientes del sector privado, por concepto de IED y por una 
disminución de los activos en el exterior propiedad de residentes en Méxlco.5 

Basándose en este cuadro en 2002 el saldo en la cuenta corriente fue un 

déficit originado en la Balanza Comercial (7,997 millones), de servicios factoriales 

(12,282 millones) y servicios no factoriales (4,048 millones) y un superávit en la 

cuenta de transferencias (10,269 millones). 

La cuenta de capital indica los ingresos y egresos de divisas (importaciones 

y exportaciones de capital). En este rubro están los préstamos del extranjero a 

México (deuda externa), inversión extranjera directa e inversión extranjera de 

cartera. 

En el cuadro siguiente se muestra como se comporto la cuenta de capital, 

en el ejercicio del 2001 y 2002. 

CONCEPTO 

CUENTA DE CAPITAL DE LA BALANZA DE PAGOS 
Presentación tradicional 

MILLONES DE DÓLARES 

2001 2002 
ANUAL TRIM.I TRIM. 11 TRIM. 111 TRIM. IV. ANUAL 

CUENTA DE CAPITAL 24,407 5,847 1,932 5,814 6,784 20,377 
PASIVOS 28,241 3,129 -1,183 778 5,888 8,612 

Endeudamiento 1,815 325 -5,564 -1,962 2,141 -5,060 
Banca de Desarrollo -1,210 -585 -469 262 -452 -1,244 
Banca Comercial -2,894 -1,157 -892 -651 -444 -3,144 
Banco de México o o o o o o 
Sector Público no Sane -84 513 -4,123 -737 1,127 -3,220 
Sector Privado no Sane 6,003 1,554 -80 -836 1,910 2,548 

Inversión Extranjera 26,426 2,804 4,381 2,740 3,747 13,672 
Directa 25,334 2,657 3,615 2,842 4,512 13,626 
De Cartera 1,092 147 766 -102 -765 46 

Mere. Accionario 151 343 798 -301 -944 -104 
Mere. De Dinero 941 - 196 -32 199 179 150 

ACTIVOS -3,834 2,718 3,115 5.036 896 11,765 
FUENTE: -.economia.gob.mx 

Para 2002 el sector público registró un desendeudamineto neto con el 

exterior por 4,464 millones de dólares, en el sector privado se desendeudó con el 

~ www.cconomin.gob.mx 
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exterior en 596 millones de dólares y en ese mismo ano los activos en el exterior 

propiedad de residentes de México registraron una disminución importante lo que 

hizo una entrada de recursos por 11, 765 millones de dólares. 

En la cuenta de capital se encuentran los llamados Pasivos y Activos: 

PASIVOS, donde se registran con signos positivos /os pm:stamo:s y la in-rsl6n 
que del extranjero /lega al pafs y con signo negativo los pagos o amottizacionas 
ele préstamos cuyo pfazo se ha vencido. Asf como las :salidas de ln-tsf6n 
extranjera (básicamente de cartera). 
ACTIVOS, donde se registran con signo positivo el cepita/ que esta disponible 
para México en bancos extranjeros y el pago ele préstamos concediclo:s por el 
pafs al extranjero cuyo plazo ha vencido y con signo negativo la salida de capital 
con motivo de pagos por •garantía ele deuda externa • .... • 

En la cuenta de Errores y Omisiones van los faltantes no contabilizados, 

como la fuga de capitales y el contrabando, ya que por estas no se cuenta una 

contrapartida. 

La cuenta de Variación en la Reserva internacional se refiere a la compra­

venta de oro y plata, y al ajuste por valoración. 

Analizando la balanza de pagos en 2002 presento un déficit en la cuenta 

corriente por 14,058 millones de dólares, así como un superávit en la cuenta de 

capital por 20,377 millones de dólares, un flujo neto positivo por 770 millones de 

dólares en el rubro de errores y omisiones y por ultimo un incremento en las 

reservas internacionales netas del Banco de México por 7,014 millones de dólares, 

quedando al 31 de diciembre de 2002 con unas reservas de 47,984 millones de 

dólares. 

Por otro lado, nuestro país pasa por un déficit que se mantiene en la cuenta 

corriente, por tener mayores importaciones que exportaciones. 

,;Ibldcm 
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Este déficit es generado por la diferencia de precios a nivel internacional, 

por las tasas de inflación, México con los paises que comercializan, ademés 

de la alza de precios, de la dependencia tecnológica. 

Una economía sana es cuando se refleja un superávit en la cuenta 

corriente. Por ello se deben crear más opciones para incrementar las 

exportaciones y reducir las importaciones. 

1.5 DE LA POLITICA PROTECCIONISTA A LA APERTURA COMERCIAL 

El mercantilismo corriente del pensamiento, surge entre los siglos XVI y 

XVIII, le da mayor importancia al Estado que al propio individuo, pues el objetivo 

era un Estado rico y políticamente poderoso, en donde el individuo pasa a ser 

subordinado del estado; ya que la actividad económica era un medio no para 

satisfacer las necesidades del individuo, sino las del Estado. 

Uno de los propósitos fue la obtención de metales preciosos con un 

excedente en las exportaciones, -uno de los errores que habla en esta corriente-, 

esto se tenia que ver reflejado favorablemente en la balanza comercial, fue una 

corriente de pensamiento político y no comercial, ya que estos enfoques falsos 

distrajeron su atención a la investigación. 

Es hasta el final de la etapa que representantes de esta corriente 

empezaron a comprender que el trabajo es la fuente fundamenta de toda riqueza 

en un país. 

• ... Los mercantilistas lucharon dentro de sus respectivos paises por eliminar las 
alcabalas, abolir los privilegios locales y el régimen anlllrquico en materia 
monetaria, fiscal y de pesas y medidas y, en general, en contra de todo 
proteccionismo local que significara trabas al libre juego da los Intereses 
económicos ..... 7 

7 TORRES GAYTAN Ricardo,~~. 239 Edición, ED. Siglo XXI, Mnk:o, DF. 2001, p 32. 

TEE-T::: C:0N 
B~i:~~.1 . .i\ U.i!.: ClüGEN 10 



Dando paso a la siguiente etapa la de los clásicos, siglos XVIII y XIX en 

donde David Ricardo y Aclam Smith juegan un papel importante, con teorías como 

la de las ventajas comparativas (David Ricardo) y ventajas absolutas (Adam 

Smith) con tas cuales se da a entender la importancia del intercambio intemacional 

con un librecambio entre tocios los paises, sin distinguir su situación económica e 

intelectual. 

Los supuestos de estas teorías para que fueran aceptadas serian los 

siguientes: 

Supuestos de mercado o simplificadores. 

El transporte era sin costo. 

En cuanto a los costos eran siempre iguales, no importando la 

cantidad de producción. 

Se manejaba el trueque, por tal motivo no se consideraban pagos 

e ingresos de servicios ni por movimientos de capitales. 

Hay solamente dos países que intercambiaban sus mercanclas. 

Supuestos de oferta o fundamentales. 

• El trabajo era el único que generaba riqueza. 

El movimiento que se tenían en todos los factores en cada pais 

era perfecto e imperfecto entre paises. 

La teoría cuantitativa de dinero era casi automática. 

Se trabajaba a corto plazo, esto es que cualquier aumento de 

cierto producto solo se obtenfa transfiriendo recursos de todas las 

actividades que producían menos a las de mayor producción. 

Todos los desequilibrios económicos que se tenían eran leves y 

no afectaban al equilibrio económico estable que sé tenia. 

rF:;)r:~~ roN 
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Supuestos de demanda o polltica económica. 

Se planteo el librecambio en todos los rubros, quitando trabas en 

impuestos a la importación de las mercancías. 

Toda oferta crea su propia demanda. 

Se pensaba que había una igualdad política y económica de 

todos Jos paises. a medida que hablan mas intercambios se 

fortalecían Ja libre competencia quedando sin efectos Jos 

monopolios. 

La teoría de las ventajas comparativas es cuando un país tiene ventajas 

absolutas sobre otro y podrá beneficiarse siempre y cuando se especialice en el 

producto en donde su ventaja es mayor, en cambio el otro país tiene desventaja 

en Jos bienes y es ahi donde debe especializarse, para poder tener una ventaja 

comparativa en un futuro. 

Cabe mencionar que si la relación entre estos paises es igual no tendría 

caso Ja especialización ni el intercambio internacional. 

La segunda teoría de ventajas absolutas es el intercambio entre dos paises. 

donde se invierte la misma cantidad de trabajo, dando esto como resultado que 

uno produce mas que el otro, esto es que si cada uno se especializa en el 

producto que produce tendrá más beneficios que el otro . 

... La función Producción. Las principales variables que actúen a largo plazo 
sobre el desarrollo económico. son: 

a) La población y los salarios. 
b) La tasa de benef"lcio y la acumulaci6n de capital. 
c) La renta del suelo y el pnK:io de los alimentos. 
d) La ley de los rendimientos decrecientes y el crecimiento 

De la población. 
Estas variables determinan la distribución del producto. Para estos efectos 
Ricardo divide la Sociedad en tres clases: 

a) Los trabajadores que perciben salarios; 
b) Los propietarios del suelo receptores de rentas; 

r 
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e) Los capitalistas industriales preceptores de ganancias. • 

Dando paso al modelo neoclásico donde se dedicaron a eliminar todos los 

supuestos de los clásicos acercándolos mas a la realidad, partiendo de la teorla 

de ventajas comparativas en donde se establece que son dos los factores 

productivos; el capital y el trabajo, por otro lado un pals siempre tendrá ventajas 

comparativas cuando su producto aplique el factor que tenga en abundancia. 

Estas teorías son algunas de las más sobresalientes en estos tiempos, ya 

que las que han tenido mayor aceptación intemacionaf son las ventajas 

comparativas y el libre comercio, originando otros factores determinantes como 

los avances tecnológicos, fa economía a escala, la organización industrial entre 

otros. 

1.8 PRODUCTOS MEXICANOS COMPETITIVOS EN EL MERCADO 

INTERNACIONAL 

Los productos de nuestro país han venido sufriendo una deficiencia y 

pérdida de competitividad intemacionaf en cuanto a sus precios y calidad, pues no 

contamos con la tecnología de punta, que es de gran importancia para el 

desarrollo del país. 

La mercadotecnia intemacionaf, que es fa comercialización de un producto 

en más de un país, con una serie de variables como son: producto, precio, plaza y 

promoción, tomando en cuenta que estas cambian en base a fa cultura, al 

amoiente político y legal. 

La empresa grande que cuenta con recursos financieros y tecnológicos 

necesarios tiene la justificación de sus exportaciones, en cambio fas empresas 

medianas o pequeñas tienen que medir sus recursos para poder hacer sus 

11
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exportaciones, como: características del producto, cual seria el mercado meta, 

valor de su exportación entre otras. 

Cabe mencionar que los productos competitivos que se exportan a Canadá 

en orde,, de importancia son; electrónicos, automotriz y autopartes, maquila, 

químicos, alimentos, bebidas y artesanlas. 
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CAPITULO 2. PROCEDIMIENTOS ADMINISTRATIVOS Y MARCO JURIDICO 

2.1 R~GIMEN FISCAL DEL COMERCIO EXTERIOR DE MÉCICO 

Al iniciar la década de los cincuenta, el intercambio de mercancías y 

servicios, experimentó un auge que nunca se habla visto, es cuando México 

adecua el marco jurídico del comercio exterior a fin de Integrar el mercado local al 

comercio intemacional. El 31 de diciembre de 1951 se expidió el Código 

Aduanero, el cual ha venido sufriendo cambios en estos últimos cincuenta al'ios, 

ya que era uno de los instrumentos que permitfa contribuir a impulsar el 

crecimiento de la economía, a partir de la captación de divisas extranjeras. 

El intercambio de mercancías entre los países es de gran importancia, para 

su progreso, ya que la rapidez y la oportunidad del intercambio hacen la diferencia 

hoy en día entre el éxito y el fracaso de cada economra. 

El proceso de intercambio de mercancias se realiza a través del control que 

establece el régimen aduanero de México. Es decir, existen diversos 

ordenamientos que regulan la entrada y salida de mercancfas por las diferentes 

aduanas. 

La norma superior que establece las directrices arancelarias del intercambio 

de mercancías es la Constitución Política de México, ésta seftala de manera 

general las atribuciones del Ejecutivo Federal que regulan y controlan el comercio 

exterior del pafs, a través de su articulo 131, que establece como tarea principal 

promover e incrementar la competitividad de la economra nacional. 

La Ley de Comercio Exterior, no deja de ser menos importante, en ésta ley 

se fijan las cuotas arancelarias, las regulaciones no arancelarias, pennisos 

previos, así como las prácticas desleales y el origen de las mercancias que 

señala en su título 111, esto ayuda a que nuestro país tenga un crecimiento 

económico. Además de salvaguardar el mercado nacional. Dicha ley cuenta con 
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su reglamento que regula todas estas operaciones, para llevar por buen camino 

todas las operaciones internacionales de las empresas residentes en México. 

La Ley Aduanera en el comercio exterior es importante, porque regula la 

entrada y salida de mercanclas del territorio nacional, asl como los medios por los 

cuales se transportan y el despacho aduanero entre otras. También regula a los 

exportadores, los cuales deben contar con la orientación de un agente aduanal 

que presente el pedimento de exportación, además de una serie de documentos, 

que más adelante se mencionaran. 

El agente aduanal es un especialista en comercio exterior, debe de estar 

autorizado por la Secretaria de Hacienda y Crédito Público para representar al 

exportador o importador, es responsable solidario de su representado por la 

veracidad y exactitud de los datos y toda la información que se entrega en la 

aduana. 

El articulo 6°, de esta ley establece que • la entrada al telTitorio Nacional o la 
salida del mismo de mercancías debe realizarse por lugar autorizado. Quienes efectúen 
su transporte por cualquier medio, están obligados a presentartas ante la autoridad 
aduanera junto con la documentación exigible .. 9 

En cuanto a la aplicación de impuestos al comercio exterior, dicha ley 
ser'lala en su artículo 48, • la base gravable del impueslo general de Importación, es el valor 
en aduana de las mercancfas. salvo los casos en que la ley de la materia eslablezca otra base 
gravable • 10 

. 

La ley del Impuesto al Valor agregado (IVA), contribuye a regular y 

controlar el intercambio de mercancías. Esta ayuda a regular todos aquellos 

programas que promueve el Gobierno Federal. que contribuyen a que algunas 

empresas que importan bienes para luego exportarlos no paguen IVA, ya que en 

sus artículos 29 y 30 del capítulo VI regula las exportaciones y las importaciones. 

El programa de importación temporal para la exportación (PITEX), devolución de 

impuestos (DRAW BACK) y empresas altamente exportadoras (AL TEX), reciben 

9 LEY ADUANERA. Ley Aduanera Editorial Sista, México 199'3. 

10 op. cit 
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beneficios por la realización de actividades exportadoras, estos consisten en la 

devolución del IVA en forma inmediata. Este es el principal beneficio que da el 

gobierno, además de algunas facilidades administrativas. 

Otra ley importante es la Ley del Impuesto General de Importación y 

Exportación, (LIGI y LIGE) conocida también como tarifas, que es la que se 

encarga de clasificar las mercancfas y determinar los impuestos correspondientes 

a cada producto. Esta ley exige que las empresas al exportar se apeguen y 

apliquen los códigos numéricos o nomenclaturas, la más usual es la del sistema 

armonizado que se fija por medio de un código numérico de seis dígitos, y que es 

la que México ha manejado desde el ai'lo de 1988 a la fecha. 

Así como estas leyes hay otras importantes que regulan la actividad del 

comercio exterior, como la Ley Sanitaria y el Código Fiscal de la Federación, 

entre otras. 

2.2 SISTEMA ARMONIZADO DE DESIGNACION Y CODIFICACION DE 

MERCANCIAS (SACDM) Y LOS INCOTERMS 

En 1960 nace la Nomenclatura del Consejo de Cooperación Aduanera 

(NCCA), donde muchos países se ven en la necesidad de utilizarlo para ser 

aplicados en las aduanas, ya que anteriormente habla dificultades para poder 

clasificar el producto en las operaciones del comercio exteriM. Por ejemplo, en un 

país, un producto es llamado de una manera, mientras que en otro pafs es 

llamado de otro modo, esto traía como consecuencia que al pasar por las aduanas 

de los paises se detenía la mercancía, o simplemente no pasaba. 

Cuando se realizaba el intercambio de mercancfas en el mercado exterior, 

se llegaba a utilizar hasta 17 designaciones diferentes, originando que se utilizaran 

17 códigos diferentes, esto ocasionó problemas muy serios en cuanto a las 

exportaciones e importaciones. 
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Frente a estas situaciones los paises se vieron en la necesidad de formar 

un Comité Especial de e paises; el cual está integrado por Australia, Canadlll, 

EUA, Francia, Inglaterra, India, Japón y Checoslovaquia, y 12 organizaciones 

internacionales, entre las més importantes: el Consejo de Cooperación Aduanara 

(CCA), Oficina Estadística de Naciones Unidas, GATT, CEE, OTAN, IATA, 

Cámara Internacional de Marina Mercante, ISO y la Unión Internacional de 

Ferrocarriles. Todos estos organismos tienen relación con el comercio exterior y 

son quienes elaboran un instrumento común de identificación de mercancías 

llamado Sistema Armonizado (SA). 

De ahí que el Sistema de Armonización y Designación y Codificación de 

Mercancías (SADCM), no es más que una nomenclatura o código numérico 

integrada por seis dígitos para bienes que son transportables y que satisfacen 

necesidades de las autoridades aduaneras, que a su vez satisfacen requisitos de 

exportación e importación. 

El objetivo principal del sistema es buscar armonizar los códigos y clasificar 

las mercancías. El empleo y aplicación del SA trae ciertos beneficios, por ejemplo; 

elimina la posibilidad de la multiplicidad de designaciones y códigos para un 

mismo producto, a nivel internacional. 

Este sistema es también utilizado para el tratamiento de datos con un 

código común para identificar las categorías de los productos, que son ordenados 

en forma progresiva y con arreglo a su grado de elaboración como sigue: 

Materias Primas, 

Productos Brutos, 

Productos Semiterminados, y 

Productos Terminados. 

En el orden progresivo se debe de tomar en cuenta que la mercancía, sin 

excepción debe de tener clasificación arancelaria al pasar por cualquier aduana de 
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un país, con el propósito de identificar de manera clara y precisa qué producto es, 

qué tasa porcentual de arancel paga y vigilar el cumplimiento de las regulaciones 

no arancelarias como son: pennisos previos, cuotas compensatorias, normas 

sanitarias y de etiquetado, etc. 

Hay que tomar en cuenta que este código único para identificar las 

mercancías es transportable, o bien que es objeto de una operación de comercio 

exterior y que deben de ser validado por lodos los paises miembros de la 

Organización Mundial de Comercio (OMC). 

Asimismo las facilidades de las fracciones arancelarias traen ciertos 

beneficios que a nivel mundial son muy buenos como un producto en México al 

tener operación internacional será la misma clasificación a la de los paises que 

utilizan el Sistema Armonizado (SA). 

El SA tiene otros objetivos principales: 

;¡;.. Ser un sistema de clasificación único que asegure la uniformidad internacional 

de las mercancías. 

;¡;.. Tener una correlación entre los productos de cada país. 

;¡;.. Evitar los problemas que se tenían con anterioridad, clasificando las 

mercancías con una sola nomenclatura. 

};> Permitir que un 80% del comercio a nivel mundial utilice este sistema. 

Con este sistema una mercancía está codificada con seis dígitos, 

tratándose de exportaciones e importaciones, y esto no es más que una clave que 

consta de capitulo, partida y subpartida o fracción arancelaria; por ejemplo los 

muebles de cocina se clasificarían como sigue: 

CAPITULO 

PARTIDA 

SUBPARTIDA 

94 

03 

40 
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FRACCIÓN ARANCELARIA 

La clasificación arancelaria es utilizada también por los paises miembros de 

la OMC, como anterionnente se mencionó, esta nomenclatura es una estructura 

legal y lógica con un total de 1,300 partidas agrupadas en 97 capitules 

arancelarios, que a su vez son articulados en 21 secciones. 

Este sistema está regido por ciertas reglas, las cuales deben da ser 

tomadas en cuenta para la clasificación da la mercancla, ya qua, la clava daba da 

ser por el grado de elaboración. 

En algunos paises la clasificación arancelaria as utilizada con dos dlgitos 

más. Por ejemplo en los EUA, además de los seis dígitos utilizan dos más, para su 

identificación y claridad de la mercancia. 

(INCOTERMS) TÉRMINOS DE COMERCIO INTERNACIONAL 

Los términos de comercio internacional son da gran importancia ya que 

actualmente existen reglas para el exportador e importador con las que cada una 

de las partes contraen obligaciones y derechos. En el comercio exterior existan 

dos sistemas que son utilizados para regular las responsabilidades en las partes 

que intervienen en negocio, y son las siguientes: 

INCOTERMS: Su abreviación es Internacional da Comercio Terma 

(CIC), y que son un conjunto de términos y reglas de carácter facultativo que 

establecen derechos y obligaciones, para el exportador e importador. 

RAFTD: Sus abreviaturas son Definiciones Revisadas de Comercio 

Exterior Norteamericano, que por el contrario, estas no son obligaciones, es decir, 

esta nomenclatura es negociada por ambas partes al hacer el contrato de compra­

venta estos términos por lo general los aplican las autoridades comerciales da 

EUA a sus clientes comerciales, por lo qua son voluntarios. 
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Los INCOTERMS aparecen y se aplican por primera vez en el al'lo de 1936, 

desde entonces han sufrido cambios, en los al'los 1953, 1967, 1976, 1980, 1990 y la 

última versión fue en el 2000. 

Los INCOTERMS tienen como objetivo facilitar las operaciones comerciales 

a nivel mundial con ciertas obligaciones y derechos que se establecen en el 

contrato de compra-venta, como por ejemplo en dónde se entrega la mercancía, 

en qué medio de transporte, quién paga el seguro y el flete, etc. 

Estos a su vez regulan tres aspectos relacionados con la entrega de 

mercancía que son: 

;;.. El riesgo que tiene la mercancía al ser transterencia entre el comprador y el 

vendedor. 

;;.. Los costos que se originan para el comprado!" y el vendedor. 

;;... Toda la documentación utilizada por estos. 

Por otra parte, regulan ciertos aspectos de la entrega de la mercancía como 

se menciona en el párrafo anterior. De acuerdo con la gula básica del exportador 

de BANCOMEXT, los INCOTERMS se clasifican en dos formas: por grupos y por 

tipo de transporte utilizado. 

Por grupos son: 

E = Exlt (en punto de salida u origen). 

La categoría para esta es la EXW y es el término que se 

emplea cuando la mercancía se pone a disposición del 

comprador en el domicilio del vendedor. 

F ,. Fr-· (Libre de Flete principal). 

La categoría para esta es: FCA, FAS y FOB: aquí es 

cuando el vendedor es quien se encarga de entregar la 

.-----------------
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mercancía a un medio de transporta qua as elegido por al 

comprador. 

C '"' Coat (costo de fleta principal incluido). 

La categorla para asta as: CFR. CIF, CPT y CIP: aquf al 

vendedor contrata al transporta, paro sin asumir el riesgo 

da pérdida o dano da la marcancfa. 

D '"' Dellvered (entrega en destino). 

La categorfa para asta es: DAF, DES, DEQ, DDU y DDP: 

aquf todos los riesgos y gastos que se originen al llevar la 

mercancía a su país de destino corren por cuenta del 

vendedor. 

Así que los grupos anteriores representados por la letra E y la F se emplean 

cuando la mercancía se entrega en el pafs de origen, y las otras dos letras que 

representan a los grupos C y la O indican que la mercancía se debe de entregar 

en el país de destino. 

A continuación se explicarán cada uno de los INCOTERMS a fin de conocer 

el grado de obligación y derecho que senalan para los importadores y 

exportadores. 

FAS: Free Alongside Ship (libre a un costado del buque). Se aplica cuando al 

vendedor tiene la obligación o termina ésta; cuando la mercancía es colocada a un 

costado del barco, o sea sobre al muelle, o bien en las lanchas de alijo en el 

puerto de embarque. De ahí que los riesgos de la marcancfa por pérdida o danos 

y trámites de exportación corran por cuanta del comprador o importador. 

FCA: Free Carrier (transporte libre de porte). Es cuando la responsabilidad del 

vendedor termina al entregar la mercancfa tramitada para su exportación al 

transportista, que es el que designe el comprador en el lugar convenido por 

FALLA DE ufilGEN \ 
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ambos. Algo importante, si el comprador no dice el lugar de entrega, el lugar lo 

puede elegir el vendedor, ya que la responsabilidad es del transportista que en 

estos casos por lo regular la transportación es terrestre o aérea. 

FOB: Free on Boar (libre a bordo). Es cuando el exportador entrega la mercancla 

a bordo del buque, asl que el vendedor o exportador debe de realizar los trámites 

de exportación, en este caso el medio de transporte es marltimo o fluvial. 

CFR: Cost and Freight (cost y flete). Esto es que el vendedor tiene que pagar los 

costos y los fletes que origine la exportación de mercanclas al puerto de destino 

convenido, de ahl que los riesgos por pérdida o danos de la mercancla serán por 

cuenta del comprador. El comprador paga el transporte, elige y contrata el seguro 

a su nombre. 

CIF: Cost, lnsurance and Freight (costo, seguro y flete). Es cuando el vendedor 

tiene las mismas obligaciones que el CFR. además de contratar el seguro y fletes 

a nombre del comprador. 

CPT: Carriage Paid to (flete pagado hasta .... ). El pago del flete de transporte de la 

mercancla corre a cargo del exportador. El riesgo que corre la mercancía por 

pérdida o daño la asume el importador, el exportador hace todos los trámites de 

exportación y se emplea cualquier medio de transporte. 

CIP: Carriage and lnsurance Paid to (flete y seguro pagado hasta ... ). Aqul el 

vendedor tiene las mismas obligaciones que el CPT, además de proporcionar el 

seguro de transporte pagando la prima que corresponde por dicho seguro, y es 

aplicando a cualquier tipo de transporte. 

DAF: Delivered at Frontier (entrega en frontera). Este aplica cuando la mercancla 

se transporta en ferrocarril o por carretera, entregando el vendedor la mercancla 

en la frontera y realizando los trámites de exportación excepto los de importación, 
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además de que los costos por maniobras de la mercancla se cargan a las partes 

que correspondan. 

DES: Delivered Ex - Ship (entregado sobre el buque). Aquí es cuando el vendedor 

se compromete solamente a que la mercancla esté a bordo del buque, sin hacer 

ningún trámite de importación, este transporte es marltimo o fluvial. 

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

Es cuando el vendedor cumple con su convenio al entregar la mercancla en el 

muelle del puerto convenido y aquí si hace los trámites de importación, asimismo 

asume los costos por dicha importación. El transporte es marflimo o fluvial. 

DDU: Delivered Duty Unpaid (entregado impuestos sin pagar). Es cuando hay un 

convenio entre ambos para saber quien hace los trámites aduanales, ya que los 

costos los asume el vendedor que deben ser especificados, así que cuando el 

importador no retira la mercancía de la aduana tendré que asumir los gastos y 

costos que originen estos. 

DDP: Delivered Outy Paid (entregado con Impuesto pagado). Esto es que el 

vendedor pone a su disposición la mercancla en el lugar convenido en el pals 

importador, es decir, es cuando el exportador asume todos los gastos, costos y 

riesgos, por dicha exportación. 

Por tipo de transporte a utilizar este se clasifican en: 

A= Aéreo, 

M = Marítimo o fluvial, 

O = Cualquier tipo de transporte, incluyendo el multimodal, y 

T = Transporte terrestre. 
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Por otra parte, los RAFTD, se establecieron en 1919 y la última versión se 

realizó en 1941 , sin embargo estos términos fueron derogados en 1985, pero EUA 

los sigue aplicando como una práctica normal, aunque no son obligatorios, para 

sus socios comerciales. 

Se recomienda que al ser utilizado este término RAFTD es necesario que 

se incluya en los contratos o cotizaciones con una leyenda que seria: Quotation 

Subjet to the Revised American Foreign Trade Definitions 1941, (Cotización Sujeta 

a las Definiciones Revisadas del Comercio Exterior Norteamericano de 1941). 

2.3 REGULACIONES ARANCELARIAS Y NO ARANCELARIAS EN EL 

COMERCIO MUNDIAL 

El arancel es un impuesto que se paga por la importación o exportación de 

mercancias que garantice la protección nacional de un articulo en un pals, esto 

con el fin de evitar el desabasto de mercado nacional. 

Para BANCOMEXT " ... es un impuesto que se aplica en et comercio exterior para agregar valor 

al precio de las mercanclas en el mercado de destino. Se gravan las mercancfas que se importan a 

fin de proteger a las similares que se fabriquen en el pals. Por su parte, los aranceles a la 

exportación, aunque se establecen en casos excepcionales, tienen igual finalidad protectora. pero 

en este caso la contribución disminuye el ingreso real del comerciante, con el objeto de asegurar el 

abastecimiento del mercado naciona1·. 11 

Cabe mencionar que un arancel causa cierta certidumbre para el exportador 

como para el importador. 

Las regulaciones arancelarias son especificas, en cambio las regulaciones 

no arancelarias no son claras y en ocasiones se constituyen arbitrariamente y son 

aesleales en algunos paises. 

11 
BANCOME)(_T, Gula BOsiCB del E•oortador Editonal Bancomext, 5• od: WJCiCO. 1997, p. 47 
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2.3.1 REGULACIONES ARANCELARIAS 

Como se mencionó anteriormente los aranceles son impuestos que son 

aplicados a las mercanclas dependiendo del pals de que se trate, la Ley de 

Comercio Exterior de México, en su articulo 12 clasifica el arancel en cinco clases 

o tipos como son: 

AD VALOREM: Es un impuesto que se expresa en términos porcentuales 

ya que es aplicado el valor en la aduana de las mercanclas, este impuesto 

es calculado en base al valor total de la factura comercial, esto es de 

acuerdo con el Art. 7 del Acuerdo de la Organización Mundial de Comercio. 

ARANCEL ESPECIFICO: Este impuesto es expresado en términos 

monetarios por la unidad de medida del producto, es decir, que el valor real 

o ficticio de la mercancla, no trae ninguna consecuencia fiscal como el 

anterior. 

ARANCEL MIXTO: Se aplica cuando hay una combinación de los dos 

anteriores, esto es que se cobra un impuesto porcentual y un impuesto por 

unidad de medida en cada articulo. 

Asimismo dicho ordenamiento en su articulo 13 reconoce dos tipos más de 

aranceles. 

ARANCEL CUOTA: Es un impuesto que solamente grava el excedente de 

la importación sobre una cuota autorizada. 

ARANCEL ESTACIONAL: Este arancel es poco frecuente, ya que es 

temporal y sólo es aplicable en algunas épocas del ano y sobre algunos 

productos. 
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Los tipos de aranceles son aplicables en algunos paises según el origen de 

cada ~ncia, y están sujetos a tres clases de tarifas, que son la tarifa general, 

tarifa preferencial y la tarifa diferencial. 

Tarifa general: Es aplicada en todos los paises que son miembros de la 

Organización Mundial de Comercio (OMC) y que son las naciones 

favorecidas por pertenecer a dicha organización. 

Tarifa Preferencial: Se aplica a los productos de ciertos paises, por tener un 

acuerdo comercial. 

Tarifa diferencial: Es diferente a las dos anteriores, ya que es aplicado a los 

productos de los paises que no son miembros de la Organización Mundial 

de Comercio, y a los países que no tienen un tratado comercial. 

2.3.2 REGULACIONES NO ARANCELARIAS 

Estas medidas son muy difíciles de conocer, ya que no son muy claras y 

pueden ser modificadas en tiempos muy cortos, ofreciendo al exportador e 

importador muy poca certidumbre. 

Las regulaciones no arancelarias, se hacen con la finalidad de que el país, 

no se vea afectado por las mercancías extranjeras, poniendo freno a las 

mercancías que se quieran internar al país, con costos bajos, estas medidas son 

para la protección de los productores internos. 

Las regulaciones se dividen en Cuantitativas y Cualitativas: 

Regulaciones Cuantitativas 
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• Permisos de Importación o Exportación: Son otorgados por la SECON, y 

tienen como finalidad proteger la seguridad nacional, sanitaria, protección 

ambiental y la planta productiva. 

Cuotas: Depende ele cada pais, ya que cada uno fija las cantidades, 

volúmenes de mercancias que se pueden importar o exportar, asi como su 

tasa arancelaria y su vigencia. 

Precios Oficiales: Son los niveles de precios que el gobierno determina o 

establece para proteger los productos internos a beneficio del pais, es 

decir, no se puede vender más caro ni más barato un producto. 

Impuestos Antidumping: Es cuando se vende mercancia en un mercado 

extranjero a un precio inferior al que se vende u ofrece en el mercado 

intemo, llamado también práctica desleal de comercio, y ésta es cobrada de 

igual manera como los aranceles en aduana. 

Impuesto Compensatorio: Los aplica el gobierno cuando se necesita ser 

subsidiadas para mejorar a los productores y su nivel de competitividad, 

con el fin ele ayudar o neutralizar la desventaja. 

Regulaciones Cualitativas 

Requisitos ele Etiquetado: Se aplica para que el consumidor conozca el 

producto por medio ele una etiqueta en la cual contiene marca del producto, 

el origen, quién lo produce, cantidad, ingredientes y características, esto 

puede variar, ya que cada país tiene su propia normatividad, depende 

mucho del producto del que se trate será la información que contenga dicha 

etiqueta, asi como el idioma a donde se importe. 
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Regulaciones Sanitarias y Fito-Sanitarias: Esta regulación es con el fin de 

proteger la vida y salud humana, animal y vegetal en el territorio, ya que 

estas son aplicadas generalmente a los productos agropecuarios, 

pesqueros y procesados, tomando en cuenta que cada entidad es 

responsable de establecer y cuidar que se lleven acabo estas regulaciones. 

Nonnas Técnicas: Son las características y propiedades que deben de 

contener las mercancías para que puedan entrar a un mercado especifico, 

tomando en cuenta que estas son impuestas en cada país. 

• Regulaciones Ecológicas: Son todas aquellas regulaciones que se 

encargan de proteger el medio ambiente, estas son voluntarias y van 

dirigidas a las normas ecológicas, existen actualmente 28 Ecoetiquetas a 

nivel mundial para ser utilizadas en esta regulación. 

Regulaciones de Toxicidad: Se aplican en todos aquellos productos donde 

se realiza con insumos peligrosos o daninos para la salud humana, de los 

cuales podemos mencionar los derivados del petróleo, piorno bario, etc. 

Nonnas Internacionales de Calidad: Estas normas son cada vez més 

adoptadas por más países, aunque cada país tiene su propia norma de 

calidad para cada producto, pero es necesario adoptar siempre normas 

estandarizadas. Una de las normas más conocidas son las ISO 9000 y las 

ISO 14000, éstas certifican el proceso productivo de la empre-. y al mismo 

tiempo se certifica el producto, esto se detennina según la satisfacción del 

cliente, teniendo una mayor calidad. 

Marca del país de Origen: Todas las mercancías deben de tener en una 

etiqueta la cual debe de decir el lugar o país de la elaboración por ejemplo 

"HECHO EN MÉXICO". 
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2.4 LOS TRATADOS COMERCIALES Y LAS REGLAS DE ORIGEN 

Los tratados de libre comercio, son las normas y reglas con las cuales se 

rige el comercio exterior de los paises firmantes. Su finalidad es de crear zonas 

comerciales que estén libres de restricciones arancelarias y no arancelarias, entre 

dos paises o más. 

Los tratados de libre comercio lo practican los paises a nivel mundial. 

Desde 1992 el gobierno mexicano los adopta como parte de su política económica 

con el objetivo de liberalizar de una manera gradual el movimiento de capital y el 

comercio de bienes y servicios con sus socios comerciales. 

Estos tratados ayudan a eliminar las barreras comerciales entre paises e 

incrementan la captación de divisas. El comercio internacional que practican los 

paises hacen que la competencia sea en forma justa, y de gran importancia, ya 

que a través de ellos se abren fronteras, protegiendo el mercado interno de cada 

país. 

México, hasta 1998, había firmado diversos tratados comerciales con el 

continente americano, esto representa un gran logro para el crecimiento del país 

en aspectos de comercio intemacional, y para el 2000 se tenla pendiente de 

firmar y con quince paises Europeos. Asl en los últimos 10 anos el gobierno 

mexicano ha firmado 11 tratados con 32 paises que a continuación se mencionan: 

• TLC de América del Norte (TLCAN), entra en vigor en 1994. 

TLC México-Bolivia, entra en vigor en 1995. 

TLC México-Costa Rica, entra en vigor en 1995. 

TLC México-Grupo de los Tres, México, Colombia y Venezuela, entra en 

vigor en 1995. 

TLC México-Nicaragua, entra en vigor en 1998. 

TLC México-Chile, entra en vigor en 1992 como Acuerdo de 

Complementación Económica y en 1998 se convierte en TLC. 
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TLC México-Israel, entra en vigor en 2000. 

TLC México-Unión Europea, entra en vigor en 2000. 

TLC México-Guatemala, Honduras y el Salvador, entra en vigor en 2001. 

TLC México-EFTA con Noruega, Suiza, Islandia y Liechnstein, entra en 

vigor en 2001. 

• ACE México-Uruguay, este acuerdo se firma en marzo de 2001. 
FUENTE: .......,.~.gcb.mlll 

Uno de los objetivos generales que estos tratados tienen es la reducción de 

aranceles a los países que son miembros del tratado, así como un arancel 

preferencial. En la relación económica y comercial con cada pals, se cumple con 

ciertas reglas de origen y acuerdos entre ellos. 

Sin duda alguna. el tratado comercial más importante que ha firmado 

México es el TLCAN conocido también como NAFTA, a partir de éste, se han 

firmado tratados con otros paises. Por la importancia del TLCAN, escogimos 

estudiar éste tratado para exportar vidrio soplado a Toronto Canadá. 

REGLAS DE ORIGEN 

Para que un producto pueda ser considerado como originario de una región 

o un país, debe de cumplir con ciertas características. Por regla de origen se 

entiende que son todos los requisitos mínimos con los que se fabrica o elabora un 

producto, caracterizándolo como originario de la región o país, de ahl que al ser 

originario cuenta con cierta preferencia arancelaria. 

Para Joaquín Flores: son • ... las condiciones que deben cumplir los productos p11r11 ser 
reconocidos como originarios del pafs o de la región y beneficiarse a si de la Uben1lización 
comercial. • 12 

1
.: ibldem. pAg. 80 
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El código de valoración aduanera del Acuerdo General de Aranceles y 

Comercio (GATT) en su Artlculo 401 considera que un bien es originario de la 

región o pals cuando cumple con las siguientes criterios: 

• Cuando todas sus partes sean de la región o pals. 

Este punto es cuando los materiales utilizados en la producción del bien, 

al no ser de la región o país, tengan una transformación o cambio. 

Cuando el total de su producción de un bien, sean de la región o pals. 

Para determinar cuando un producto tiene cierto valor que lo hace originario 

de la región o país, o sea el contenido, es necesario emplear fórmulas qua 

establece el Articulo 402 del código de valoración aduanera del GATT (hoy OMC). 

A) Método de Valoración de Transacción. 

B) Método de Costo Neto. 

A) Este método de Valoración de Transacción es el que determina el contenido 

regional del producto, donde establece que al hacer la sustitución de valores 

en la fórmula, debe de cumplir con un resultado del 60%. De tal modo que al 

exportador o el productor podrán calcular y determinar el valor con la siguiente 

fórmula: 

Donde: 

Fórmula del Método de Valoración de Transacción: 

VCR= VT-VMN X 100 

VT 

VCR El valor del contenido regional expresado en porcentaje. 

VT = Es el valor de transacción del bien. 
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VMN = Es el valor de los materiales no originarios del pals o región utilizados por 

el productor en la fabricación del bien. 

B) El método de Costo Neto establece que el contenido del producto a nivel de 

región o pals debe de ser del 50%, siempre que cumpla con. los requisitos 

mlnimos de producción. En este método es importarte señalar que todos los 

elementos considerados para la determinación del valor son únicamente los 

que son utilizados en el bien. El método establece la siguiente fórmula para su 

determinación y cálculo: 

Donde: 

VCR 

CN 

Fórmula del Método de Costo Neto: 

VCR = CN - VMN X 100 

CN 

Valor del contenido regional expresado en porcentaje. 

Es el costo neto del bien. 

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

la fabricación del bien. 

Hay ciertas diferencias entre estos dos métodos que es necesario 

establecer. En el método de valor de transacción, el productor toma en cuenta 

para hacer la determinación o cálculo como elementos originarios de la región o 

país los gastos de promoción, ventas, utilidades por ventas entre otros. En cambio 

en el método de costo neto solamente se toman en cuenta las partes de producto 

que son utilizadas esencialmente para el producto y no como en el método 

anterior que considera los gastos. 

Estas reglas de origen en ciertos casos pueden ser especificas para 

determinar los bienes, las reglas son aplicables en las aduanas a través de los 

formatos oficiales llamados certificados de origen, con los cuales el exportador del 
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bien o una autoridad certifica que el producto sea originario de la región o pals, ya 

que este documento es de un llenado fácil y lo exige el pals de destino con el 

objeto de tener ciertos beneficios arancelarios. 

Las caracteristicas más importantes del certificado de origen son: 

El documento lo debe de tener el exportador y el importador al formular 

la declaración de importación o exportación. 

Este certificado cuenta con una vigencia de hasta cuatro anos, a partir 

de su fecha de firma, no obstante puede ser por menos tiempo, o hasta 

por una sola operación, según se requiera. 

El certificado es sencillo y utilizado por los países que realizan el 

comercio internacional. 

Por tal motivo es necesario y obligatorio para obtener ciertos beneficios 

arancelarios que estos pueden ser obtenidos a través de un tratado de libre 

comercio, o bien para determinar la aplicación o no de cuotas compensatorias. 

2.5 DOCUMENTOS Y TRÁMITES ADUANEROS PARA EXPORTAR 

Para hacer una exportación o bien para todos aquellos que realizan 

actividades de comercio exterior, deben de presentar y contar con cierta 

documentación que son requeridas por las aduanas y deben contener ciertas 

características establecidas por la SHCP. 

A continuación se relacionan los documentos que debe de llevar una salida 

de mercancía del país: 

TESIS CON 
FAL.uA Dí:'. ORIGEN 
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2.5.1 PRINCIPALES DOCUMENTOS 

:¡;.. Pedimento de Exportllclón es el documento que expresa que 

mercancía va a salir del país, por medio del cual se puede reclamar la devolución 

de algún impuesto y es un documento comprobatorio autorizado por la SHCP. 

El documento debe de cumplir con ciertas caracterlsticas como son: quién 

confiere el encargo, a qué agente aduanal se le confiere, valor y cantidad, régimen 

aduanero de exportación, fecha y lugar, tipo de mercancía, bultos, sugerencias 

sobre empaques. 

;;.. La Factura o algún otro documento que exprese el valor de la 

mercancía, ya que es de gran importancia porque hay impuestos que se calculan 

sobre dicho documento. Este documento se presenta en original y seis copias con 

firma autógrafa, en Inglés o espallol y contiene la siguiente información: 

Aduana de salida del pals de origen y aduana de entrada al pals destino, 

nombre y dirección del comprador o consignatario, descripción detallada de la 

mercancía (nombre, marca y slmbolos), cantidades, peso y medidas de embarque, 

precio de cada mercancía e indicar que tipo de moneda se va ha emplear, sin 

incluir el IVA, condiciones de venta de acuerdo con el INCOTERMS, lugar y fecha 

de expedición, enumerar las hojas si son más do dos. 

).. La ll•hl de etnpaque es el documento que permite a los involucrados 

en una operación como son: el exportador, el transportista, compallla de seguros, 

saber que tipo de mercancla contiene cada bulto o caja. 

En ella se indica la cantidad exacta de articules que contiene cada bulto, 

caja u otro tipo de embalaje, esto permite que al tener un percance sea fécil 

reclamar el seguro de la mercancía, así como anotar en forma clara y legible el 

número y marca de la mercancla. La lista debe ser elaborada por el exportador en 

original y seis copias. 
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J;> El tr.napoñ• es un elemento necesario para toda exportación e 

importación, de ahí que sea recomendable realizar un análisis para seleccionar 

que transporte se elige, ya que no solo se debe considerar el precio, sino la 

eficiencia del servicio y la seguridad de los almacenes. Hay que tomar en cuenta 

que existen transportes que ofrecen tarifas muy bajas, pero son lentos o 

inseguros. Este documento como los anteriores se debe de presentar en original y 

seis copias. 

Según el medio de transportación que se utilice, este se clasifica en gula 

aérea (Airway Bill), que es el aéreo, conocimiento de embarque (Bill of Lading) 

marítimo, carta porte que es el de autotransporte, y el talón de embarque que este 

corresponde al ferrocarril. 

:>- El seguro de tr.naporte da carga es el contrato que a través de una 

póliza o documento, el exportador o importador se asegura frente al riesgo da 

pérdidas o daños que sufran las mercancías al ser transportadas o que son 

semovientes. 

El seguro lo contrata quien tenga interés en la mercancía, y se puada 

asegurar contra robo, manchas, roturas y derrame. Es necesario mencionar qua el 

seguro no incluye la violación de alguna ley o reglamento, demora, pérdida da 

mercado, falta de paso por evaporación o pérdida de humedad, una vez qua se 

sufra algún siniestro se debe de hacer el reclamo por escrito, y se puede contratar 

por viaje o con una póliza anual. 

J;> La etiqueta es el documento en el cual se comprueba que se cumplió 

con las regulaciones arancelarias o restricciones no arancelarias, además indica 

los números de series, partes, marcas y mOdelos de las mercancías en una 

etiqueta y especificaciones técnicas y comerciales que hagan fácil la identificación 

de la mercancía. 

TESIS CON 
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2.S.2 TRAMITES ADUANALES 

Todos los documentos antes mencionados requieren ser analizados y 

verificados por el despachO aduana!. 

Los trámites aduanales son esenciales para la operación en el comercio 

exterior, ya que cada exportación tiene un trámite que contempla la Ley Aduanera, 

uno de los primeros pasos, es hacer un contrato con el pals que se va hacer la 

operación, seguidos de qué tratamiento legal y arancelario debe tener la 

mercancía sobre su clasificación arancelaria de cada producto. Para exportar se 

requiere cumplir con regulaciones no arancelarias, otros trámites especiales, 

certificados de origen, cuotas, prácticas desleales, dictámenes de clasificación 

arancelaria. 

El agente aduanal es quien representa al exportador. asimismo todo cargo 

y diferencias que se tengan o que detenninen serán a cargo del exportador, en 

ocasiones el exportador por desconocimiento falsea la información que le da al 

agente aduanal, cayendo en una falta grave que pone en riesgo su prestigio fiscal. 

Por otra parte éste es responsable solidario de las operaciones que realice el 

contribuyente o su representado, exportador o importador. 

Despacho aduana!, Todas aquellas empresas o personas que exporten 

alguna mercancía tienen la obligación de presentar en la aduana un pedimento de 

exportación por medio de un agente aduanal. En algunos casos las mercanclas 

están sujetas a permisos previos de exportación; aquí se debe de incluir una firma 

electrónica que demuestre el descargo total o parcial del permiso, el pedimento 

debe ser acompai'lado por la factura, y los documentos con los requisitos en 

materia de restricciones o regulaciones no arancelarias. 

Para el despacho de mercancías en la aduana se debe de hacer por medio 

de un agente aduanal, que es la persona indicada para hacer dicho trámite, el 

TESIS CO."fi.T f 
F' ALLA DE ORIGEN 
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cual representa al exportador y/o importador y que generalmente aplican una tarifa 

del .18% de honorarios, claro del valor de la exportación o importación. 

2.6 PROGRAMAS E INSTITUCIONES DE APOYO A LOS EXPORTADORES 

En México hay una serie de instrumentos o programas que a través de 

instituciones públicas y privadas se apoya al exportador. Éstas cuentan con 

algunas guias para desarrollar proyectos de exportación, de ahl que es necesario 

estar inscritos en dichos programas, para recibir los beneficios que ofrecen. A 

continuación se describen algunos aspectos de los programas más importantes 

que contribuyen, promueven y fomentan la actividad exportadora de las empresas 

Mexicanas. 

2.6.1 PROGRAMAS DE APOYO A LOS EXPORTADORES MEXICANOS 

• Programa de Importación Temporal para la Exportación (PITEX). El 

objetivo de éste programa es proporcionar apoyo a las empresas PyMES que 

requieran importar temporalmente para exportar. En este programa no se requiere 

de autorizaciones administrativas de ninguna clase, no paga impuestos de 

importación, cuotas compensatorias e IVA, asl como la autorización para importar 

materias primas, envases, refacciones. 

Los beneficios de este programa son los siguientes: 

;.. Si lo requieren, podrán adquirir mercanclas con sus proveedores en territorio 

nacional a una tasa de 0% de LV.A. 

,_ Tener un despacho aduanero simplificado. 

,_ Están exentas de pagar cuotas compensatorias, asl como al pago del IVA por 

la importación. 

,_ Además tienen tasas de interés especiales en el pago del Derecho de Trámite 

Aduanero (DTA), cuando se importen insumos o materias primas. 
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Los requisitos que se necesitan en este programa son los siguientes: 

;¡;.. Estar establecidas dentro del pafs, que sean productoras de bienes no 

petroleras, que exporten. que se comprometan a exportar $500,000 dólares 

anuales por lo menos, que facturen el 10% de sus ventas, que el titular de este 

programa de informe a la Secretaria de Economfa (SECON) de sus 

operaciones realizadas en comercio exterior a más tardar el último dfa del mes 

de abril, así como presentar en ésta, una solicitud del programa PITEX, y 

proporcionar a la Secretaría de Hacienda y Crédito Público (SHCP), a más 

tardar el 31 de mayo un reporte anual. 

• Empre-• de Cornen:lo Exterior (ECEX). El objetivo principal de este 

programa es la promoción de establecimientos de empresas de comercio exterior. 

Los beneficios que adquieren son los siguientes: 

;¡;.. Obtener una constancia de empresa altamente exportadora. 

;¡;.. Poder inscribirse en el programa de importación temporal para producir 

artfculos de exportación (PITEX), 

;.. Adquirir mercancías nacionales a tasa cero de IVA. Tener un trato 

prefencialcial en cuanto a los apoyos financieros con Nacional Financiera 

(NAFINSA). 

;¡;.. La reducción del 50% en los costos de los productos y los servicios financieros 

con el Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT). 

Los requisitos son: 

;.. La empresa debe de estar constituida conforme a la Ley General de 

Sociedades Mercantiles. 

,_ Deberá tener exportaciones anuales mínimas de 3 millones de dólares. 
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• Empresas Altamente Exportador•• (AL TEX). El objetivo principal de 

éste programa es dar facilidades administrativas y de financiamiento a las 

empresas AL TEX. 

Sus beneficios son: 

;.... Obtener la devolución del IVA inmediatamente, claro cuando se tenga saldo a 

favor. 

:.- Tener un acceso gratuito a la información de SECON y a la de BANCOMEXT y 

la exención de la segunda revisión de mercancfas en las aduanas. 

Entre los requisitos encontramos los siguientes: 

:.- Presentar en la SECON una solicitud de empresa AL TEX con requisitos y 

acompailada de la documentación correspondiente. 

:.- Los exportadores directos, deben de demostrar que realizan exportaciones por 

un valor mfnimo de 2 millones de dólares o equivalente al 40% de sus ventas, y 

por último, los 

::r- exportadores indirectos, deben de demostrar que sus ventas anuales de 

mercancfas por terceros en productos de exportación sean por un mfnimo del 

50o/o del total de sus ventas. 

Por otro lado, es importante mencionar que la empresa al constituirse debe 

de cumplir con una serie de requisitos e inscribirse ante dependencias 

gubernamentales, por ejemplo: la Secretarla de Relaciones Exteriores, o bien 

abrir cuentas bancarias para recibir y hacer pagos al exterior, etc. 

Otro registro que es un requisito para exportar es el de marcas y propiedad 

industrial. Es necesario inscribir cualquier invento, marca o diseilo, que se tenga 

en el negocio, para proteger su derecho de uso. El organismo que controla este 

tipo de operaciones Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI). 
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Es importante mencionar que es de carácter voluntario que el producto 

deba de contener una leyenda que diga "HECHO EN MÉXICO", ya que asl lo 

estipula la norma mexicana NMX-Z-009-1976. 

• La devolución de Impuestos (Draw Back), no es más que la 

devolución del IVA, pero este trámite trae consigo una serie de requisitos y 

beneficios que hay que cumplir. En este mecanismo, las personas morales que 

exporten mercanclas definitivamente y las que exporten mercancías y a la vez las 

retomen al extranjero podrán también solicitar dicho impuesto. 

Los beneficios de este programa son: 

¡;;.. Tener la devolución del Impuesto al Valor Agregado (IVA). 

Los requisitos son: 

;.. La presentación de una solicitud de devolución de impuestos que se debe de 

presentar dentro de los doce meses siguientes de la importación, y en un plazo 

de 90 días hábiles contados a partir del siguiente día de la importación. 

También debe de presentarse ante la SECON otra solicitud de Oraw Back, bien 

requisitada, la cual debe de llevar el pedimento de exportación, entre otros. 

• Programa• de Promoción Sec:tcNtal (PROSEC). Este programa fue 

creado con el principal objetivo, de apoyar a ciertos sectores económicos, 

principalmente a las ramas industriales en donde es competitivo nuestro país. 

Los beneficios de este programa son los siguientes: 

;,.. Este programa es para todos los productores nacionales siempre que sus 

articulos sean finales. 

;,.. Pueden solicitar inscripción a cualquiera de los programas. 
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,.. Pueden transferir mercancias importadas entre productores finales, bajo el 

PROSEC. 

Los requisitos: 

,.. Deben de estar inscritos en la SECON para gozar de los beneficios de este 

programa, cumpliendo a su vez con los requisitos siguientes: 

Que los insumos o equipos importados deben de hacerse bajo este programa 

PROSEC, en caso contrario se tendria que pagar el arancel actualizado con sus 

respectivos recargos. 

,.. Deben de utilizar un sistema de inventarios que se registre en contabilidad. 

• La Cuenta Aduanera. Esta cuenta es para cubrir los impuestos de 

importación, las cuotas compensatorias, entre otros, efectuando traspasos a 

instituciones bancarias o casa de bolsa autorizadas, y cumplir con una serie de 

requisitos como son presentar un avisos ante las autoridades, mantener la 

contabilidad, información y documentación de las exportaciones, conforme lo 

establece el Código Fiscal de la Federación, presentar por medio de un agente o 

apoderado aduanal las mercancias que se exporten, asi como el porcentaje de 

mermas y desperdicios que no fueron posibles retornar. 

2.6.2 LAS INSTITUCIONES QUE APOYAN AL EXPORTADOR SON: 

Toda persona que realice actividad con fines de lucro debe de pagar 

impuestos y para ello, es necesario darse de alta en la Secretaria de Hacienda y 

Crédito Público. Ésta secretaria tiene como objetivo recaudar impuestos, 

clasificar las mercancias, dar la autorización para la exportación e importación, y 

El beneficio es que una vez dada de alta la persona flsica o moral puede gozar de 

los programas de apoyo a los importadores y exportadores, y a su vez contar con 
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un Registro Federal de Contribuyentes (RFC) que le ayuda a identificarse en el 

paf s. 

Los requisitos son: 

• Inscribirse en el RFC, con una sene de requisitos que se deben de cumplir 

como son: acta constitutiva de la empresa, formato R-1, identificación del 

representante legal. Si hace el trámite otra persona deberá llevar carta poder 

con identificación oficial. 

• Hacer sus declaraciones de impuestos correspondientes, asf como las 

informativas. 

• La Secretaña de Economla. Para ésta secretaria su principal función es 

apoyar a las empresas exportadoras, otorga permisos de importación y 

exportación, y emite certificados para la realización de ferias mexicanas, entre 

otros muchos programas de apoyo que otorga. 

• Secretaria de Salud. En ésta secretaria se proporcionan las normas 

sanitarias para los alimentos, bebidas, productos de tocador, y los registros de los 

medicamentos, es decir, proporciona la autorización sanitaria para la exportación e 

importación. 

• La Secretaria de Agñcola, Ganaderia, Pesca y De9arrollo Rural 

(SAGARPA). Fomenta y proporciona la importación y exportación de animales, 

emite los certificados fitosanitarios, proporciona la hoja rosa de registro 

zoosanitario de importaciones del exterior, entre otras funciones. 

• Secretarla de EducaclOn Pública (SEP). Es responsable de autorizar la 

importación y exportación de piezas prehistóricas, así como reparación de 

esculturas y obras de arte del siglo XIX, en adelante. 
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• SecNblrf• del Medio Ambiente y Recuraos N...,,.,_ (SEMARNAT). 

Ésta secretaría es la encargada de autorizar la importación y exportación de la 

pesca y todo lo referente a la industria pesquera, así COIT\O se establecen normas 

que garanticen la preservación del medio ambiente. 

• L• SecNblrf• de I• Defen- N•clon•I (SEDENA), No deja de ser menos 

importante, ésta regula la importación y exportación de todo tipo de armas de 

fuego y explosivos en general. 

• BANCOMEXT Es la institución que otorga financiamiento a los 

importadores y exportadores, proporciona las estadísticas sobre el comercio 

exterior, también proporciona capacitación a las empresas que quieran exportar 

para saber si es rentable o no el exportar; apoyo a los pequenos exportadores con 

créditos, entre otros más, esto hace que BANCOMEXT funcione como tesorería y 

banca de desarrollo. El apoyo que asegura ésta institución en sus diferentes 

formas (financiamiento, estudio de mercado, mercadotecnia, apoyos, asesoría, 

etc.) se orienta preferencialmente a micro, pequenas y medianas empresas. 
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CAPITULO 3.ANÁUSIS ESTRAT!t:GICO DE LA EMPRESA CON PERFIL 

EXPORTADOR 

3.1 PLAN DE NEGOCIOS DE EXPORTACIÓN 

En una empresa como en toda organización cuando se tiene la mira en 

crecer, es necesario analizar la situación contable y financiera. Estos análisis y 

otros que se verán más adelante son importantes para el estudio de la empresa. 

Un plan de negocios se desarrolla para la buena exportación de un 

producto, para esto es necesario definir que es un plan de negocios, según 

Alejandro Lerma es: 

" el mapa del camino que deberá recorrer una organización rumbo al éxito; este 
documento describe el qué, por qué, donde, como y cuando se ha ejecutado cada paso, 
para lograr los objetivos que se hubiesen fijado • 13 

Entonces el plan de negocios es una guía para toda la organización con 

fines de éxito, con objetivos fijados, a los cuales deben de llegar. 

Cabe mencionar que el plan de negocios es importante para que los 

accionistas puedan decidir si invierten, también sirve para medir los resultados en 

costo y tiempo. Ahora bien, es necesario describir lo que es un plan exportación. 

El plan de exportación para Alejandro Lerma es • el documento que gula el esfuerzo 
de cualquier empresa, le dice hacia donde ir y como llegar al .._.,.do Internacional. "14 

Para todo plan de negocios en cualquier organización es necesario llevar 

acabo un proceso para desarrollarlo con éxito. El proceso del plan de negocios 

consta de 5 pasos y son los siguientes: 

• Investigar las necesidades que no han sido satisfechas en la localidad. 

u Alejandro Lerma Kirchner, COMERCIO INTERNACIONAL, Ed. Ecafs•. Wxico, OF, Pag. 39 
14 op. Cit. 
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• Seleccionar tas necesidades y deseos que usted podrla ofrecerte al 

cliente y que su competencia no lo esta dando. 

• Desarrollar varias ideas sobre nuevos productos o servicios. 

• Evalué cual sería más factible y que este a su alcance realizarlo. 

• Prepare su plan de negocios. 

En el primer punto se investiga las necesidades de la localidad, con algunas 

de estas preguntas: 

¿ Qué es demasiado caro aquí ? 

¿ Qué resulta incomodo ? 

¿ Qué es necesario aquí y hay que ir lejos ? 

¿ Qué se necesita y no lo hay ? 

¿ Qué servicios necesitan y no los hay ? 

En el segundo punto habla de como las personas se convierten en 

demanda, es decir; la capacidad de compra de las personas o la voluntad de 

adquirir el bien, para esto es necesario ver las áreas para la futura creación de 

negocios. Con las siguientes preguntas: 

¿ Qué productos o servicios son de gran importancia que estén dispuestos a 

pagar? 

¿ Con los productos o servicios ya seleccionados sobre la base de las 

necesidades se podría hacer algo ? 

En el tercer punto se maneja la creatividad la cual esta basada en dos 

puntos, que es la información y la imaginación, en la primera se requiere de 

informarse con las personas que conocen el producto o servicio, esto puede ser 

por medio de revistas e inclusive por Internet y que sea lo més pronto posible para 

que esto sirva en un futuro como materia prima para hacer negocio. La 

imaginación es de gran importancia ya que no se debe limitar en ningún aspecto. 
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Hay empresas que están basadas en una idea que surgió de la imaginación y se 

hizo concepto y poco a poco se investiga y convierte en procesos administrativos 

lo cual trae una serie de preguntas cuando se inicia el negocio: 

¿Qué tipo de negocio le gustaría comprar o podría crear? 

¿ Podría adquirir una franquicia su empresa ? 

¿ Podría comprar una licencia para fabricar o comercializar un producto ? 

¿ Puede mejorar, adaptar, reparar un producto ? 

¿ Tiene capacidad para la maquila de productos ? 

¿ Tiene conocimientos para dar asesoría ? 

¿ En el mercado hay escasez de productos o servicios ? 

En el cuarto punto se habla que ya hechas las investigaciones, encuestas y 

creado sus ideas, en donde se aterriza en la realidad, en la cual hay una serie de 

costos y tal vez pérdidas cuando se enfrenta a proponer un negocio. 

A continuación mencionaremos cinco preguntas las cuales son claves para 

hacer una evaluación: 

¿ El concepto es técnicamente viable ? 

¿ Cuántas personas del producto o servicio podrían adquirirlo ? 

¿ Qué tan rentable es en un mes o un al'lo, considerando los costos, los gastos 

y precio de venta ? 

¿ Le satisface el producto ? 

¿ Cuenta con la capacidad para producir ylo comercializar el producto ? 

En el quinto punto consiste en preparar la documentación que es necesaria 

para iniciar el plan de negocios, la cual tiene una serie de secciones: 

Carátula 

• Indice 
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Resumen ejecutivo 

• Realizar un proyecto de plan de exportación. 

• Analizar el mercado 

Programa de actividades 

Esquema para el desarrollo del plan de negocios de empresas medianas y 

grandes. 

ter. PASO 
INVESTIGACIÓN 
INTERNA 

:29.PASO 
INVESTIGACIÓN 
EXTERNA 

,_.PASO 
ANAl.Js&S DE LA 
SrrtJAQÓN INTERNA Y 
EXTERNA 

4•.PASO 
GENERACIÓN DE 
1CEAS. CONCEPTOS Y 
PROYECTOS 

S-. PASO 
REDACCIÓN DEL 
PLAN DE NEGOCIOS 

. 
~V 

Programa 

de actividad -
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Para poder desarrollar el plan de exportación es necesario mencionar que 

un buen plan y un buen producto, trae como consecuencias que en el mercado 

intemacional sea mejor aceptado y se requiere de elaborar cinco pasos para el 

plan de exportación que son los siguientes: 

;¡;.. Describir la situación actual del negocio 

;¡;.. Detectar las oportunidades del mercado intemacional 

;¡;.. Evaluar la competitividad a nivel intemacional 

;¡;.. Determinar las estrategias para ganar 

;¡;.. Realizar un proyecto de plan de exportación. 

PLAN ESTRAT~G/CO DE LAS EMPRESAS 

PLAN DE NEGOCIOS 

PLAN DE 
EXPORTACIÓN 

PLAN DE 

PUBLICIDAD 

PLAN DE 

PROMOCIÓN 

PLAN DE 
VENTAS 
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3.2 ASPECTOS DEL PROCESO PRODUCTIVO 

Hawthorne, dacia que los incentivos de mejores salarios o mejores 

condiciones de trabajo no siempre conduelan a aumentos proporcionales en la 

produ=ión, ya que hablan otros factores que si influlan, como la moral y la 

atención a clientes. Algo de lo más importante fué cuando se aplicaron los 

controles estadlsticos de Shewhart, que estos tenlan que considerar todos los 

factores interactúales del diseño del producto, tales como, la disposición de la 

planta, la capacidad del trabajador, las condiciones ambientales, los materiales y 

las actividades de los clientes. 

En la década de 1920 a 1930 la gente ya no se comportaba ni trabajaba 

como venlan trabajando, de ahl que ya se necesitaban más controles en los 

procesos de producción, tiempo atrás las personas laboraban hasta 13 horas. Los 

niños de 5 a 12 años de edad ya laboraban, esto hace que haya una urgencia de 

implantar un nuevo sistema de producción. 

Ya para los años 40 con el nacimiento de la computadora electrónica, se 

pensaba que se venia otra revolución industrial, pero a través del tiempo el 

impacto fue leve a pesar que toda decisión esta en función a la información que se 

tiene en la computadora (hombre-maquina), es importante mencionar que el 

desarrollo del hombre con la máquina debe de ser a la par, ya que ambos son 

necesarios. 

En este pequeño resumen histórico se expusieron algunos factores del 

desarrollo de producción y humano, pero no se ha mencionado todavla el 

concepto de proceso de producción que es un acto internacional de producir algo 

que sea útil, el bien o servicio que fue transformado para satisfacer necesidades 

de la comunidad. 

Para producir un bien normalmente se requiere de varios insumos, en un 

proceso de producción industrial la mayor parte es el costo variable de producción, 
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ya que los medios para transformar están basados en el costo fijo y la producción 

con el ingreso. 

El proceso productivo es de gran importancia, ya que su principal objetivo 

es satisfacer necesidades de la comunidad y debe de proporcionar ciertas 

ganancias económicas. 

La producción es una combinación de la naturaleza, trabajo y capital, estos 

factores son mezclados proporcionando a los empresarios beneficios, entre los 

cuales intervienen los costos de producción. 

Se entiende por proceso de producción al • ... proceso especifico por medio del cual 
los elementos se transforTTian en productos útiles. El proceso es un procedimiento 
organizado para lograr la conversión de insumos en resultados • 15 

Que a continuación se muestra en el recuadro: 

INSUMOS 

ELEMENTOS 

MATERIALES 

DATOS 

ENERGIA 

PROCESO DE 
CONVERSIÓN 

RESULTADOS 

====--
-TRANSFORMACIÓN - PRODUCTOS ÚTILES 

- MAQUINAS - PRODUCTOS 

- INTERPRETACIÓN - CONOCIMIENTO 

- HABILIDAD -SERVICIOS 

COSTO VARIABLE - COSTO FIJO -INGRESOS 
Este es un diagrama de insumos- resultados de un sistema 
viviente de producción. ejemplo de un sistema de producción. 

Es importante definir lo que es costo, es un desembolso en efectivo que 

forma parte de la producción y es recuperable en cambio el gasto ya no se 

recupera. 

1
' L. RIGGS .James. SISTEMA DE PBOOUCCJÓN PLANEAC!ÓN ANÁLISIS y CONTROL, Editofi91 Umuae, Mihico. DF, 

P6g.19 
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Los costos de producción según .José Enrique Hemández es • •.. el conjunto de 
pagos, obligaciones c:ontraldas, consumos, depraciac:lones, amortizaciones y apllcllc::iones 
atribuibles a un periodo detenninado, relacionadas con las funciones de proclucción, 
distribución y financiamiento • 18 

Entre las principales funciones del flujo de proceso están las siguientes: 

Ji. sirve para facilitar la comprensión de los procesos 

Ji. facilita la determinación de problemas áreas de oportunidad 

;¡;;. se utiliza para definir o acordar la secuencia en la que debe de ocurrir un 

proceso nato. 

;¡;;. facilita el logro de un mismo enfoque dentro de un grupo de trabajo 

El proceso productivo además de crear utilidades, incrementa la materia 

mediante la transformación, este proceso es en base a cada sociedad, 

respondiendo al resultado del trabajo presente y pasado. 

A continuación se presenta el diagrama del proceso de producción: 

INSUMOS .. PROCESO .. PRODUCTO 

Este diagrama es el seguimiento que se le debe de dar al proceso desde lo 

que es la materia prima hasta la creación del bien o servicio. A continuación -

presentara el diagrama de flujo de proceso que son los signos para la creación del 

mismo. 

16 HERNÁNDEZ, Aawnat.JoM> Enriqi.m ECONQMIA 11, Ed. ln.btuloPolMcnic:oNeciarW, Mhico, 1985, P6g.134 
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DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO 

Actividad I Operación del proceso 

Dire=ión del flujo 

Transporte 

Decisión 

Almacenamiento 

Inspección I Verificación 

Los sistemas de producción son una replica o abstracción de todas las 

características del proceso, pero este muestra las relaciones entre causa y efecto, 

y entre objetivos y restricciones; condiciones que no se pueden resolver por su 

magnitud y complejidad; a continuación se muestran los modelos de los sistemas 

de produ=ión: 

El modelo físico; es cuando los problemas del flujo en una planta se 

estudian en forma fácil con la estructura y méquinas a escala y confusión. 

Tomando en cuenta que hay detalles que se pierden, pero trae ventajas, ya que 

un factor clave puede ser la distancia, pero puede ser un estudio inútil si la 

constru=ión del modelo se desvirtúa mucho. 

El modelo esauemático; se manejan las gráficas con el propósito de 

demostrar, los slmbolos en los diagramas, son manejables fécilmente para 
investigar el efecto de la reorganización, ya que en algunos ejemplos para este 

modelo se puede emplear los diagramas de flujo de proceso, gráficas de barreras. 
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El !!!Odelo matemático· puede constituirse para representar en forma exacta 

la situación de un problema, ya que un error es por una deficiencia en las 

suposiciones básicas sobre las que se basan, pero a diferencia de otros modelos 

es más fácil decidir lo que se va ha emplear que como se va a emplear. 

3.3 ANAUSIS FINANCIERO 

Cabe mencionar que uno de los problemas que atraviesa y vive toda 

empresa o cualquier persona que invierte su dinero, es la disminución del valor 

real del dinero con el paso del tiempo, a una tasa equivalente o igual a la de la 

inflación, esto seria el método de evaluación. 

El método de evaluación nos permite conocer las utilidades que se pueden 

obtener en un tiempo. Para esto es necesario mencionar Jos métodos de 

evaluación, que a continuación se describen: 

Valor presente neto (VPN) para Gabriel Baca, • ... es el valor monetario que resulta de 
restar la suma de los flujos desconectados a la inversión inicial •17 

Los resultados con mayor utilidad permiten obtener los flujos netos de 

efectivo (FNE), y sirven para realizar la evaluación económica. Se utiliza el costo 

de capital o la tasa mínima atractiva de retomo (TMAR), para calcular el valor 

presente neto (VPN), ya que el costo de capital es una inversión inicial en toda 

empresa, esta inversión proviene de varias fuentes como son prestamos 

bancarios, inversiones (personas físicas o personas moralas) o bien Ja 

combinación de estos. 

La TMAR es una tasa mínima aceptable de rendimiento, se llama así ya 

que toda persona que desea invertir debe de tener una tasa mínima de ganancia 

sobre su inversión: 

17 BACA Urbina Gabriel G., Evaluación de Proyectos, ed. Me Graw-Hill, (2-. Ed), México, 1990, P•g. 219 
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El método de análisis del VPN se puede interpretar fácilmente en términos 

monetarios, ya que supone una reinversión del 100% de todas las ganancias, y su 

valor depende de la • i • tasa aplicada, y los criterios de evaluación son los 

siguientes: 

SI VPN >O----• Aceptarse la inversión 

SiVPN<O Rechácese la inversión 

TASA INTERNA DE RENDIMIENTO (TIR) 

La tasa interna de rendimiento es el tipo de descuento que .hace que el 

valor actual neto (VAN), sea igual a cero, es decir, para que un proyecto o una 

inversión se considere rentable, su TIR debe ser superior al costo del capital 

empleado. 

La tasa de descuento que hace que el VPN sea igual a cero o bien que la 

tasa sea igual a la suma de los flujos desconectados a la inversión inicial. Es una 

tasa interna de rendimiento ya que cada ano se reinvierte, en su totalidad. 

Aquí hay un falso caso, cuando la empresa reinvierte y sigue ano con ano, 

pero a través del tiempo ya no puede reinvertir, se ve en la necesidad de invertir 

externamente, de ahí que haya otra tasa llamada tasa externa de rendimiento. 

Como criterio general puede aplicarse el siguiente: 

Sí Ja TIR > TMAR ----• Aceptarse Ja reinversión 

Para realizar los análisis financieros en toda entidad Jo más usual son las 

razones financieras, ya que estas pueden medir un alto grado de eficacia y 

comportamiento Ja empresa. Estas representan un panorama amplio de la 

situación financiera, y precisan el grado de liquidez, de rentabilidad, de 
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apalancamiento financiero, la cobertura y en si todo lo que tenga que ver con la 

actividad de la empresa. 

Estas razones son comparables con todas las situaciones de la 

competencia y nos lleva a la reflexión del funcionamiento frente a las otras 

empresas (rivales), estas razones son las siguientes: 

• RAZONES DE LIQUIDEZ 

Es la fórmula que mide la capacidad de la empresa para hacerle frente a 

sus obligaciones (pago) a corto plazo, no solamente se refiere a las finanzas de la 

empresa sino a su habilidad para convertir en efectivo determinados activos y 

pasivos corrientes. 

Entre las más importantes tenemos la razón circulante que mide la 

situación de la empresa en cualquier instancia del tiempo y mide el grado posible 

de cubrir las deudas de corto plazo, convirtiendo los activos que se tengan en 

efectivo a corto plazo. Se obtiene a través de la fórmula: 

indice de Solvencia = Activo circulante 
Pasivo circulante 

Otra razón de importancia es la prueba del ácido o fuego, esta se obtiene 

restando los inventarios a los activos circulantes, el total se divide con los pasivos 

circulantes, esta prueba se asemeja a la razón de solvencia pero dentro del activo 

corriente no se tiene en cuenta el inventario de productos, ya que este es el activo 

con menor liquidez. Su fórmula es: 

indice de la Prueba del ácido = activos circulantes - inventarios 
Pasivos circulantes 
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• RAZONES DE APALANCAMIENTO 

Mide el grado en que la empresa se ha financiado con la deuda, o bien son 

las razones que indican el monto de dinero de terceros que ha sido utilizado para 

generación de utilidades, ya que estas deudas comprometen a la empresa en el 

transcurso del tiempo llamadas también razones de endeudamiento. 

La razón de deuda total a activo total, es la que se encarga de medir el 

porcentaje total de tondos provenientes de instituciones de crédito y tomando en 

cuenta que esta tasa es aceptable con un 33%, ya que los acreedores son diflciles 

que presten a una empresa con una deuda muy alta, por el riesgo que se tiene de 

no recuperar su dinero. Su fórmula es: 

Razón de deuda = Pasivos Totales 
Activos Totales 

• RAZONES DE RENTABILIDAD 

Estas razones reflejan el resultado neto de un gran número de políticas y 

decisiones, mide también su manejo de la empresa. 

Entre las más importantes tenemos la utilidad neta a ventas notas, esta se 

calcula para saber la utilidad por cada peso vendido. Su fórmula es: 

Utilidad neta a Ventas Netas = Utilidad Neta 
Ventas Netas 

• RAZONES DE COBERTURA 

Estas razones son las que evalúan la capacidad de la empresa para cubrir 

determinados cargos fijos y se relacionan más con los cargos fijos que resultan las 

deudas de la empresa. 
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La razón de cobertura lolal es aquella que incluye todas las obligaciones, 

fijas o temporales que determinan la capacidad de la empresa para cubrir lodos 

sus cargos financieros. Su fórmula es: 

Cobertura total utilidades antes de pagos de arrendamiento, intereses e 
impuestos 

intereses ~ aoonos a1 pasivo pnncipai + pagos ae 
arrendamiento 

Cabe mencionar que es muy importante tener un punto de equilibrio para 

que toda empresa que realice actividades, lenga como referencia y como objetivo 

principal buscar un nivel donde haya un equilibrio tanto de producción como de 

ventas, de ahi surge la necesidad de describir el punto de equilibrio. 

• PUNTO DE EQUILIBRIO 

Esta técnica no es una formula de evaluar la rentabilidad de la empresa, 

sino que es una simple referencia que se debe de tener en cuenta. El punto de 

equilibrio se puede calcular en forma matemática y gráfica. 

Desde el punto de vista matemático es el siguiente: 

Ingresos = (precio de venta) X (cantidad vendida). 

Y=Pvuxa 

Donde: 

Y = Ingresos de venta 

PV =Precio de venta 

O = Cantidad vendida 

Costo total = costo fijo + costo variable total. 

Costo variable total = costo variable unitario X cantidad producida. 
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e= CF + cvu X a 
Donde: 

e = costo total 

CF = costo fijo 

CVU = costo variable unitario 

a = cantidad producida y vendida 

El punto de equilibrio es la cantidad producida y vendida que iguala a los 

ingresos con los costos. Matemáticamente es: Ingresos = Costos 

El punto de equilibrio representado en gráfica es: 

\NGRESOSY 

COSTOS 

3.4 ANÁLISIS DE FODAS 

Estos son los elementos con los que cada empresa cuenta como son las 

fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas (FODA), para hacerle frente a 

las empresas rivales. 

Cabe mencionar que las capacidades fundamentales fortalecen la 

posibilidad de que una empresa cree una ventaja competitiva con otra, en cambio 
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Jas debilidades son los puntos por Jos cuales nos pueden atacar, las oportunidades 

son Jos procesos que se presentan en situaciones en un tiempo determinado y las 

amenazas son Jos riesgos que tiene Ja empresa. 

A continuación se mencionan algunos de Jos puntos importantes que se 

tienen en las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas: 

Fortalezas intemas: son Jas capacidades fundamentales en áreas claves 

para aplicar Jos recursos financieros adecuadamente. Como el tener una buena 

imagen de Jos compradores, hace que sean reconocidos como un líder en el 

mercado, tener unas estrategias de las áreas funcionales bien ideadas con acceso 

a economías de escala, contar con Ja tecnología adecuada y que sea propia, para 

así contar con ventajas en cuanto a costos y hacer campai'las de publicidad lo 

mejor que se puedan para lanzar productos de innovación y competitivos. 

Debilidades intemas: es cuando no hay dirección estratégica clara, cuando 

existen instalaciones obsoletas o no se cuenta con un talento a nivel gerencial 

adecuado. No hay seguimiento adecuado en estrategias implantadas, también no 

se cuenta con una buena habilidad de mercadotecnia, por tal motivo hay costos 

más altos en relación con Jos competidores y hay una débil imagen en el mercado. 

Oportunidades extemas: hay que tener una atención a clientes muy buena, 

para poder ingresar a nuevos mercados, con una diversidad en productos 

relacionados, tener una complacencia entre las compat\ias rivales, eliminar las 

barreras comerciales en mercados foráneos teniendo así un crecimiento en el 

mercado más rápido. 

Amenazas extemas: podemos mencionar Ja entrada de competidores 

foráneos con costos más bajos, hay un incremento más lento en el mercado, 

haciendo requisitos reglamentarios más costosos, aqul podemos encontrar que 

hay un cambio en las necesidades y gustos de Jos compradores, con estos vienen 

Jos cambios demográficos adversos. 
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Por otro lado para comercializar y utilizar canales de distribución a nivel 

internacional se tiene que conteslar las siguientes preguntas: 

ir Tienen definido si su exportación debe ser directa o indirecta. Para este 

análisis considere lo siguiente: 

Exportación directa; implica el conocimiento del mercado de destino, por 

el lado de la experiencia, los recursos y personal especializado. 

Exportación indirecta; por medio de una comercialización de exportación 

o un consorcio de comercio exterior 

Dentro de los principales problemas que se enfrentan los productos 

mexicanos en el mercado exterior es el desconocimiento de los gastos y 

preferencias de los clientes externos. 

ir Tener definido los canales de comercialización y distribución que se utilizaran 

para llegar al consumidor final (distribuidor mayorista, minorista, cadenas de 

supermercados, casas importadores y almacenes minoristas). 

3.5 DIMENSIÓN DE SU POTENCIAL EXPORTADOR 

Para exportar se requiere conocer la capacidad instalada de la empresa, a 

través de ella se conoce cuanto puede producir para hacer frente a las 

necesidades de la sociedad. 

En si la capacidad instalada que se tiene para poder exportar es la 

diferencia entre su potencial productivo y sus ventas nacionales. La capacidad 

instalada es con la que cuenta la empresa para su desarrollo total, y la capacidad 

utilizada como su nombre lo dice es la que únicamente se utiliza, aunque se pueda 

utilizar más. 
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Daremos un ejemplo de la capacidad instalada: se cuenta con 5 méquinas 

las cuales producen 5 mesas por tumo de e horas cada una. Con un total de 75 

mesas por día, esto serie siempre que se trabaje los tres tumos y a su méximo. 

El ejemplo de la capacidad utilizada con los mismos datos anteriores, 

solamente que diremos que se producen 4 mesas por tumo, claro por cada 

máquina, estaremos hablando de un total de 60 mesas por día, en este ejemplo se 

refleja que no es utilizada toda su capacidad instalada que tiene la empresa. 

Como se ve en los dos ejemplos anteriores hay una diferencia muy 

marcada que es la disponibilidad de la capacidad para producir mas productos con 

la misma maquinaria y los mismos recursos, esto es que hay que tener una 

supervisión y control adecuado para utilizar toda la capacidad instalada. 

El estudio de mercado es de gran importancia ya que a través de él se 

determinan las oportunidades que hay en el mercado interno, en función de ello se 

toma la decisión de participar en el mercado externo, de tal fonna que primero se 

debe de satisfacer necesidades nacionales por ser un mercado mejor conocido y 

posteriormente entrar al mercado extranjero, si no se tiene el mercado nacional se 

podría caer en desabasto e inclusive en una perdida de alguna fortaleza que 

podría ser utilizada en el extranjero. 

Para llegar al mercado meta es necesario hacer una evaluación y selección 

del mercado, la cual se maneja desde el volumen y valor del mercado, 

tendencias, seguimientos, distribución geogréfica, la competencia, presentación 

de los productos, envases, embalaje, promoción, publicidad y la estructura del 

sector industrial. Todos aquellos mercados meta que son atractivos es porque la 

empresa que se encarga de investigar posee ciertas ventajas y oportunidades. 

Para Lerma el mercado meta es ... - el lugar en el extranjero que hemos seleccionado 
para concurrir como oferentes. con el fin de comercializar nuestros productos "'1 ª 

IM Op.Cit. 
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Una vez teniendo bien identificado el mercado meta es necesario saber si el 

producto es competitivo, antes de incurrir en el mercado de destino es necesario 

contar con las estrategias para que nuestro producto resulte exitoso en términos 

de pe..-ación, en utilidades, estabilidad y ampliación del área de negocios. Por 

otro lado es de gran importancia definir si en términos de volumen, costo, disello y 

calidad son los adecuados, contando con las normas y caracteristicas acológicas y 

sanitarias que requiera la introducción al otro pais. 

A continuación se presenta un diagrama con datos básicos. En el estudio 

del producto-mercado: 

PROCESO PARA EL DESARROLLO E IMPLEMENTACIÓN DEL ESTUDIO 
,--------'-'P-...RODUCTO- MERCADO" 

ESTUDOO 
-JIROOUCTO - IERC.ADO-

OEF..caóN DE OBJETIVOS 
V lllETOOOLOGIA 

SELE~ PROOUCTO 
(•)Y MERCADO (s) 

¿EL IERCADO ES 
v-.e? 

¿EL-.ERCADO ES V\ABLE? 

SI 
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3.8 OFERTA EXPORTABLE 

Exportar es una alternativa de desarrollo para estimular la actividad 

económica de un país. Para tal fin, las empresas que se dediquen a oxportar 

requieren de hacer un análisis sobre las diferentes alternativas para seleccionar el 

producto, mercado y tipo de venta (directa, comisionistas o brokers). 

La oferta es la cantidad de ofertar bienes y servicios que una empresa esta 

dispuesta a enviar al mercado meta los diferentes precios. 

La oferta al igual que la demanda depende de varios factores que son: 

;¡;.. Precios en el mercado relacionados con el producto. 

;¡;.. Apoyos gubemamentales a la producción, y tipo de mercado al que se 

enfrenta (competencia perfecta y competencia imperfecta). 

;¡;.. Y los proveedores de otros productos sustitutos o complementarios. 

Ahora bien cabe mencionar que la competencia perfecta es aquella que 

esta basada en relación al precio que se maneja por medio de la oferta y la 

demanda y la competencia imperfecta es la que se maneja a través de monopolios 

(luz, petróleo) y oligopolio (Bimbo). 

Para determinar la oferta exportable, la empresa tiene que considerar dos 

preguntas: 

;¡;.. ¿Cuál es el volumen disponible mensual o anual de su producción? 

;¡;.. ¿Podrá su empresa soportar un incremento en la demanda, sin disminuir la 

calidad de su producto? 
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En esta segunda pregunta se recomienda que el empresario considere lo 

siguiente: 

Determine la capacidad de producción de esa empresa. 

Determine el grado de respuesta ante un incremento en la demanda 

externa de su producto. 

Analice la seguridad de sus proveedores para el abastecimiento de los 

insumos. 

Analice la posibilidad de integrarse o unir esfuerzos con empresas de su 

mismo ramo. 

Considerar la posibilidad de mejorar la productividad en sus procesos de 

producción. 

El empresario tiene que conocer la potencialidad de su oferta exportable 

para satisfacer la demanda actual y estimar el posible incremento o la tasa media 

de crecimiento que el mercado exterior podrá solicitarle en determinado momento. 

Para el caso de las empresas micro, pequenas y medianas es conveniente 

que se integren con empresas de su mismo ramo o de productos 

complementarios. 

Si no esta en la posibilidad de asegurar la oferta exportable, se recomienda 

esoerar hasta estar en la posibilidad de asegurar un nivel de producción suficiente 

para él. 

Una vez que la empresa se ha decidido a participar en el mercado de 

exportación previo a un estudio de factibilidad y competitividad se requiere que 

acudan a las fuentes secundarias. 

Es recomendable que acuda a fuentes externas, tales como la pégina -b 

de la Secretaria de Economía (SECON) en donde existen guias, cursos, leyes, 
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asesoría estadística y orientación a los duet\os de micro, pequenas y medianas 

empresas. En tal caso, existen módulos de Orientación al exportador que fonnan 

parte del sistema nacional de orientación del exportador siendo este el servicio en 

su gran mayoría gratuito. 

Otra recomendación para el exportador en especial es iniciar actividades de 

exportación y obtendrá orientación e información en cámaras, asociaciones e 

institutos que le auxiliaran en el difícil camino de la exportación. 

Entre la información encontrará la siguiente: 

Información sobre mercados intemacionaies. 

Apoyo para la logística y comercialización. 

Oferta y demanda de producto y servicio. 

Diseño de exportación. 

La globalización de la economía ha obligado a que las empresas se vuelvan 

más competitivas, lo que ha provocado que las organizaciones estén 

constantemente disminuyendo costos y/o lanzando nuevos productos al mercado. 

Para apoyar la situación anterior se utiliza la mercadotecnia, la cual 

pretende convencer a los consumidores de la necesidad de adquirir nuevos 

productos y servicios, de ahí, que en los mercados internacionales se tenga que 

competir en función a precio, calidad y variedad. 

Para lograr una aceptación del producto o servicio por parte de los 

consumidores se requiere que el exportador dedique mucho de su tiempo a 

desarrollar cuatro variables de gran trascendencia para permanecer en los 

mercados internacionales. 
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Las cuatro variables son: 

» Diseño del producto. 

» Imagen del producto. 

» Envase y Embalaje. 

» Imagen corporativa de la empresa, o sea el disei'\o del área de exhibición. 

» Diseño del producto.- Para que el producto tenga una buena aceptación entre 

los consumidores, es necesario considerar lo siguiente: 

Debe de satisfacer una cierta necesidad del consumidor. 

Su apariencia del producto debe ser atractiva. 

El precio debe de ser el adecuado. 

El producto debe de ser duradero. 

» Imagen del producto.- Cuando un producto tiene una buena imagen es casi 

seguro que su éxito en el mercado sea el esperado, y es necesario considerar 

lo siguiente: 

Debe de contener el producto una marca comercial, la cual debe de irse 

fortaleciendo a través del tiempo. 

Su etiquetado es de suma importancia ya que en países de destino debe 

de cubrir con ciertas normas de etiquetado. 

El manual o instructivo, que muchos productos requieren de armado, 

deben de ser claros y algunas veces con fotografias que indique como 

se hace dicho armado. 

La publicidad es de vital importancia ya que hay muchos clientes 

potenciales que a través de la publicidad identifican el pr~ucto. 

;;.. Envase y Embalaje.- es una parte integral del producto ya que su función es 

para la identificación y protección del producto, las funciones son: 

.--- r¡iEc•rc' 0()"T 
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Poder exhibir el producto. 

Protege el producto de cualquier manipulación y del transporte. 

Ayuda a que las mennas o desperdicios sean menores. 

Capta la atención de los consumidores. 

> Imagen corporativa de la empresa o sea el diseno del área de exhibición.­

Ayuda a que el producto por medio de ferias se de a conocer con 

consumidores y clientes potenciales ya que en las ferias las visitan todo tipo de 

personas, tomando en cuenta que el diser'lo es una discipfina creativa y técnica 

que busca que el producto se vea mejor o tenga mejor presentación. 
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CAPITUL04 

ELABORACIÓN DEL PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACIÓN DE 

FIGURAS ARTESANALES DE VIDRIO SOPLADO A TORONTO CANADÁ 

En este capitulo se van analizar tocios los aspectos de la empresa arriba 

mencionada que pretende exportar. Desde realizar un análisis estratégico de la 

empresa, para conocer sus posibilidades de exportar; hasta determinar el precio 

de exportación y la forma de pago internacional más conveniente para ello. 

4.1 ANALISIS ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA Y DETERMINACIÓN DEL 

PRODUCTO A EXPORTAR 

La empresa llamada "Artesanías de Vidrio Pany, S.A. de c.v.•, fabrica 

artesanías en vidrio soplado, nace el 7 de diciembre de 1970, ya que dos décadas 

atrás se hacia sin ninguna organización formal, fabricaba para vender al menudeo, 

ya que esto viene por herencia familiar. Cuenta con domicilio fiscal en Km.253 de 

la carretera México Tlaxcala, en la población de San Tomas, municipio de 

Tlaxcala, inició exportaciones a EUA en el mes de enero de 1985, donde empieza 

con calidad y precio que la han hecho competitiva. 

Poco a poco se da a conocer en algunos otros paises donde empieza hacer 

su labor de dar a conocer su producto, en agosto de 2003 desea exportar a 

Canadá y para ello se elabora el siguiente plan de negocios. 

Para analizar la situación actual de esta empresa se inicia con su estructura 

organizacionai, por niveles jerárquicos que se representaran en el siguiente 

organigrama: 
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GERENCIA 
ADMINISTRATIVA 

"ARTESANIAS DE VIDRIO PANY, S.A. de C.V." 

ASAMBLEA DE 
ACCIONISTAS 

GERENCIA DE 
PRODUCCIÓN 

DEPARTAMENTO 
DE CONTROL DE 

CALIDAD 

DIRECCIÓN 
GENERAL 

GERENCIA DE 
VENTAS 

DEPARTAMENTO 
DE VENTAS 

GERENCIA DE 
INVENTARIOS 

DEPARTAAENTO De 

_,,,__ 
DEPARTAMENTO 
DE FINANZAS 

DEPARTAMENTO 

DE PRODUCCIÓN 

DEPARTAllENTO DE 

MERCADOTECNIA 
DEPARTAMENTO 
DE PRODUCTOS 

TFRMINAOOR 

Cada uno de los tres primeros niveles jerárquicos tiene las siguientes 

funciones. 

Asamblea de Accionistas. Selecciona al personal directivo de la empresa 

para el mejor desarrollo de la misma, decide sobre opciones de crecimiento de la 

empresa y marca el rumbo de la misma. 

Dirección General. El director general es el representante legal, funciona 

como líder. determina la planeación estratégica, así como la organización, control 

y evaluación de las áreas gerenciales. 

Gerencia Administrativa. Aquí se elaboran los flujos de efectivo, registro de 

operaciones, pago de impuestos, pago a proveedores, reclutamiento y selección 

de personal operativo y administrativo, así como pago de nominas entre otras. 
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Gerencia de Producción. Supervisa el proceso de producción y el control de 

calidad de los productos, asl como el buen manejo de las materias primas. 

Gerencia de Ventas y Mercadotecnia. En este departamento se realizan los 

esludios de mercado, innovación de los productos, publicidad, propaganda, 

análisis de los precios y clientes, así como la cobranza y la loglstica de 

comercialización, entre otras. 

Gerencia de Inventarios. Aquí se controla el almacenamiento de materias 

primas, maniobras y existencia del producto, para después ser vendido a los 

clientes y a distribuidores en el interior y al exterior del pals. 

Actualmente cuenta con 150 artesanos especialistas en vidrio soplado y 26 

trabajadores administrativos. 

Para definir su razón de ser y el rumbo de la empresa, ésta tiene bien 

definidos su misión y visión: 

• Misión: La elaboración de figuras con vidrio soplado de óptima calidad y 

diseño, para satisfacer los gustos y preferencias de los clientes. 

• Visión: Aspiramos a que los productos de • Artesanías de Vidrio Pany, S. A. de 

C. V. • sean reconocidos en el mercado nacional e intemacional como 

originales y de buen gusto. 

Con los elementos anteriores analizaremos las fortalezas, oportunidades, 

debilidades y amenazas (FODAS) de la empresa, asl como objetivos a cumplir por 

la misnia. 
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Los objetivos son: 

• Mejorar los programas de producción, para tener un producto de calidad. 

• Seguir participando en ferias internacionales, para la captación de más 

clientes. 

• Reduce los costos de producción y administrativos. 

• Incrementa la producción en un 30% más. 

• Incrementa el capital. 

• Mantener diseños vanguardistas. 

Sus fortalezas son: 

• Se utiliza materia prima 100% nacional de buena calidad. 

• Su cocinado es en home de tierra lo que contribuye a tener un buen producto. 

• Su terrninado es por manos de artesanos experimentados. 

• Sus diseños son originales. 

Sus debilidades son: 

• Capital insuficiente. 

• Deficiencias administrativas. 

• Alta rotación de personal. 

Sus amenazas son: 

• Nos pueden requerir norrnas ecológicas más fuertes, en cuanto al proceso 

productivo. 

• La confianza de tener un buen artículo puede hacer que por exceso de 

confianza se hagan mal las cosas. 
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Sus oportunidades son: 

• Seguir creando nuevos disei'\os. 

• Abrir más mercados internacionales. 

• Incrementar nuestra producción. 

• Incrementar la capacidad instalada para producir más. 

Proceso de Producción. 

La primera vez que se dio a conocer el vidrio soplado en México fue en el 

siglo XVI, cuando Espai'\a participó como expositor en una feria en la ciudad de 

Puebla. Posteriormente se difundió en todo el pals. Su nombre se debe a que hay 

que soplar mediante tubos, para poderle dar la forma deseada al vidrio. 

El proceso del vidrio soplado inicia cuando el primer oficial interviene 

tomando una muestra para probar el estado de la masa fundida, esto lo hace con 

una caña de soplar que es un tubo de hierro de metro y medio de longitud. 

Toma entonces la caña con una pequei'\a cantidad de vidrio fundido, que es 

la base para cualquier forma o volumen; este arte no admite lentitud ya que el 

traoajador debe de trabajar contra el endurecimiento gradual de la materia, el 

enfriamiento se da a una velocidad de 1 O grados por segundo. 

El siguiente paso consiste en brulUr la pelota de vidrio compacto sobre una 

plancha gruesa de hierro de bronce, para corregir las imperfecciones dándole una 

forma bien hecha, posteriormente gira o rueda la cana con una mano para 

compensar la gravedad y evitar que el vidrio caiga o se cuelgue y se procede a 

degollar, es decir, a formar una cintura en el sitio donde habrá de desprenderla de 

un solo golpe. 

TESIS cnJ\T 
FALLA DE OJUGEN 

73 



Después el maestro acabador dependerá en buena medida de la perfección 

final de la obra; sujetaré con una cana puntilera la base de la pieza justo en el 

centro, evitando cualquier error que produzca deformaciones y lleva la pieza al 

horno de caldear ahí la deja, apoyada en un tripié de hierro que la sostiene con el 

fin de reblandecerla. Nuevamente, en estado plástico, viscosa y maleable, la pieza 

incandescente es confiada al acabador. 

El maestro acabador, que es la cúspide de la jerarquía artesanal, en su 

banco especial de trabajo moldea la pieza con la asistencia del aprendiz que se 

encarga de proveerlo del vidrio para anadirle elementos faltantes a la pieza, 

asumiendo la apariencia segün la forma, el acabado y la textura de la pieza. 

Terminada la pieza, el artesano final la lleva al arca, que es un home de 

templar, en donde 24 horas más tarde, después de un proceso de enfriamiento 

gradual saldrá el vidrio. 

El valor y el mérito del vidrio soplado, se fijan en razón directa a las 

dificultades de su elaboración que depende de las complicaciones del diseno 

formal: es decir, la cantidad de colores utilizados, los efectos especiales y lo más 

importante el trabajo humano. 

Como cualquier empresa es necesario realizar un diagnostico para 

demostrar la solvencia y la liquidez que se tiene en cuanto a su situación 

financiera y productiva. Es por ello que a continuación se presentan los estados 

financieros para hacer análisis y determinación de las formulas financieras que 

demuestren si hay solvencia y liquidez entre otras razones financieras. 
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"ARTESANIAS DE VIDRIO PANY, S.A. de C.V." 
Estado de resultados al 31 de diciembre de 2002. 

Ventas 
Costo de ventas 
Utilidad bruta 

Gastos de operación 
Gastos de administración 
Gastos de ventas 
Gastos de producción 
Utilidad de operación 

Otros gastos 
Utilidad antes de impuestos 
34°/o de l.S.R. 
Utilidad neta 

944.466.88 
756,529.62 

6.301,016.50 

26.766.500.00 
14 732 575.00 
12.053.925.00 

9.002.037.00 

3 051 666.00 

1.269,065.00 
1 762 603.00 

599.353.02 
1.1834'11.98 

"ARTESANIAS DE VIDRIO PANY, S.A. de C.V. " 
Estado de la Situación Financiera del 01 de enero al 31 de diciembre de 2002. 

ACTIVO 

Activo Circulante 
Caja y Bancos 
tnv. En Valores 
Clientes 
Inventarios 
Suma de Activo Circ. 

Activo Fijo 
Mob. Y Eq. de oficina 
Equipo de computo 
Equipo de transporte 
Cep. de mob. y eq. ofna. 
Oep. de eq. de computo 
Dep. de eq. de transporte 
Suma de Activo Fijo 

Activo Diferido 
Gastos de instalación 
Gastos de organización 
Amort. gastos instalación 
Amort. gastos organización 
Suma de Activo Diferido 

TOTAL ACTIVO 

1,105.000.00 
275.695.00 
458.765.00 

1 626 300.00 
3.465.980.00 

165,423.00 
226,316.00 
512,975.00 
(22,903.00) 
(94,738.00) 

(309 735 00) 
477,336.00 

63,652.00 
158,951.00 
(10,460.00) 
(15 696.00) 
216,247.00 

4 159 565.00 

PASIVO 

Corto Plazo 
Proveedores 
Acreedores Oiv. 
Suma a Corto Plazo 

Largo Plazo 

360,694.15 
445989 00 
826,883.15 

Obligaciones en Circ. 735 113.17 
Total de Pasivo 1,561,996.32 

CAPITAL 
Capital Contable 
Capital social 220,000.00 
Reserva legal 105,433.70 
Utilidad acumulada 1,108,685.00 
Utilidad del ejercicio 1.163 4'1.98 
Total Capital Contable 2,597,568.68 

PASIVO+ CAPITAL 4 159 565.00 
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Ahora realizaremos las aplicaciones a las razones financieras: 

• Indice de solvencia 

Solvencia 

Solvencia 

Solvencia = 

Activo Circulante 
Pasivo Circulante 

34§59BQOO 
1126,1183.15 

4.19 

En esta fónnula de solvencia se ve que nuestro activo es 4.19 veces mayor 

que el pasivo, por lo tanto se tiene gran solvencia, ya que cada peso de pasivo 

esta respaldado por más de tres pesos del activo. 

• indice de la prueba del ácido. 

indice = Activo Circulante - Inventario 
Pasivo Circulante 

indice = 3 465 980 oo - 1 626 300 oo 
826,883.15 

Indice = 2.22 

En este caso nuestro activo circulante menos los inventarios demuestran 

que son 2.22 veces mayor que el pasivo circulante. 

• Razón de Deuda. 

Razón de Deuda 

Razón de Deuda 

índice = 3.75 

Pasivos Totales 
Activos Totales 

1 581 9@0 32 
4, 159,565.00 

En esta razón de deuda refleja que se tiene 3. 75 veces activo para hacerle 

frente a la deuda. 
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• Indice de Cobertura Total. 

Indice de Cobertura Total 

Indice 

índice 

1 782 !!03 00 
12.053.925.00 

1.46 

Utilidad antes de pago de 
Arrend@mjentos Interese e Impuestos. 
Intereses + abonos al Pasivo + pagos de 
arrendamiento. 

Aquí refleja que la empresa "Artasanlas de Vidrio Pany, S.A. da c.v.· tiene 

una cobertura en sus pagos da arrendamiento, pasivos e intereses de 1.46 veces. 

La empresa trabaja actualmente utilizando el 65% de su capacidad 

instalada, ya que esta empresa tiene una capacidad de producir hasta 1,000,000 

artículos anuales, en el último ano se manejaron en el almacén 650,000 artículos, 

con estas cifras esta en la mejor disposición de ofr"acar hasta un 15% restante de 

su capacidad no utilizada, esto es que ofrecería 150,000 artículos anuales en este 

momento. 

Según la Gerencia de ventas, se coloco al 85% de producción. Para el 

mercado nacional fue al 70% y un 15% al exterior, quedando un 15% de artlculos 

disponibles para ofrecer al mercado de TOIOOto, Canadá, en caso de ser necesario 

se podría aumentar la capacidad en 20% más. 

4.2 COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA Y SU PRODUCTO EN EL 

MERCADO META 

En la actualidad hay cientos de plantas que se dedican a las artesanías, ya 

que esta es una herencia que viene de generación en generación, como se había 

comentado con anterioridad y que es una de las características del pueblo 

mexicano. 
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Cabe mencionar que las artesanías en vidrio soplado cuentan con la 

ventaja de tener un disel'lo mexicano o se podría decir que evocan la cultura 

mexicana, este artículo cuenta con una mano de obra 100% mexicana. 

La frecuente inestabilidad económica en México, hace que muchas 

inversiones extranjeras abandonen el país, de ahí que es importante incrementar 

las exportaciones, pues como se puede observar en la Balanza de Pagos, 

(cuadro 1) se ve la necesidad de incrementar las exportaciones a Canadá ya que 

son mayores las importaciones, esto ha propiciado un déficit que ha estado 

aumentando. 

cuadro 1 

BALANZA COMERCIAL DE MÉXICO CON CANADA 
(millones de dólares) 

1999 2000 2001 2002 

EXPORTACIONES 2,391 3,353 3,070 2,809 

IMPORTACIONES 2,949 4,017 4,235 4,480 

SALDO -558 -664 -1,177 -1,671 
Fuente. Informes anuales del Banco de MéXJCO 2003. 

Por las características que tienen nuestras figuras de vidrio soplado, son 

competitivas en Toronto Canadá, ya que son artículos que tienen competencia con 

productos similares de algunos otros países como Guatemala, El Salvador y 

Honduras principalmente, pero los nuestros son de mejor calidad y disetlos 

originales. Lo que podría entorpecer que nuestro producto llegue a la ciudad de 

Toronto Canadá, en las condiciones más convenientes, puede ser los tiempos y 

las condiciones de traslado. 

Se ha asegurado que los exportadores mexicanos tengan un mejor trato 

con el Tratado de Libre Comercio de América del Norte, que entró en vigor en 

1994, ya que a partir de ese ano, quedaron libre de arancel el 79.9% de las 

exportaciones mexicanas, para 1999 se eliminó otro 12.4% adicional, el 1 de 
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enero del 2004 se eliminará 6.3% y asl por último, el 1 de enero del 2008 todas las 

exportaciones estarán exentas de pagar arancel. 

La fracción arancelaria del vidrio soplado en artesanlas es: 70 20 00 99 

La presentación del articulo es importante y decisiva para el mercado 

internacional, ya que con disei'los exclusivos e innovando otros, hacen que el 

articulo capte un buen margen de consumidores y tanga aceptación, ya que el 

empaque se caracteriza por tener el mejor material para su cuidado y manejo. 

4.3 CANALES DE COMERCIALIZACIÓN 

El canal de comercialización que se utiliza en cualquier empresa va ha 

depender de las características del mercado, asl como del tipo de articulo y a 

quien va dirigido. 

En este caso las artesanlas de vidrio soplado se venden a un distribuidor 

que las coloca en una serie de tiendas de artesanlas y regalos en donde se ofrece 

al publico en general; el distribuidor se encargará de realizar la promoción més 

conveniente. 

Por otro lado, el contacto que se hizo con este agente distribuidor, es 

porque esta inscrito en el directorio de importadores de su pals, ya que para 

buscar a este cliente se hizo por vía Internet, por este agente llegaré nuestro 

producto al mercado meta. 

En la ciudad de Toronto, existan 2520 tiendas de regalos en las cuales las 

artesanías mexicanas tienen gran aceptación, por tal motivo as una gran 

oportunidad para ofrecer nuestras figuras de vidrio soplado ya que la habilidad y 

destreza del artesano toman fonna en el vidrio soplado, elaborados a base de 

rigurosos cuidados especiales para lograr un producto de buena calidad qua 

solamente se logra a través de los ai'los. 



4.4 EL PRECIO DE EXPORTACIÓN Y LOS INCOTERMS 

En todo mercado, el precio es necesario saberlo ya que en base a la 

calidad y servicio es el precio. Para determinar el precio de exportación as 

necesario saber o considerar las siguientes variables: 

J;;. Saber la situación del mercado a quien va dirigido ya qua da ellos 

dependa la competitividad del artículo. 

J;;. Los costos de producción es el factor más importante ya que de ello 

depende mucho el precio. 

J;;. Determinar el medio de transporte y su costo. 

Para determinar la cotización del artículo es necesario basarse en una de 

las dos formas que serian las siguientes: La primera que es la de costos (casting). 

en esta se consideran todas las erogaciones, hasta llegar al lugar de entrega y la 

de pricing, que es la opción donde se toma como punto de partida el precio en el 

mercado meta y de ahí se restan los gastos que requieren hasta el lugar de 

entrega convenido con el importador. 

Considerando que el producto a exportar no es pesado ni voluminoso, paro 

tampoco es un producto caro, se eligió como medio de transporta al 

autotransporte, en virtud de que las tarifas qua tienen establecidas son más 

convenientes. También se tomó en cuenta con el distribuidor qua él se puede 

hacer cargo de los trámites y gastos da transporta desde la frontera de Laredo, 

Texas; por lo que se eligió como INCOTERM DAF Nuevo Laredo, Tamaulipas. 

Para poder determinar el precio se considera el método casting, por otro 

lado el precio es determinado sobre la base del INCOTERM DAF, Nuevo Laredo. 

A continuación se presenta la determinación del precio de exportación: 
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Precio base por 50,000 figuras artesanales de vidrio soplado: 

COSTOS FIJOS 

Homo de tierra 

Agua municipal 

Obreros y artesanos 

Otros 

TOTAL 

COSTOS VARIABLES 

Madera 

Gas 

Cajas de cartón corrugado 

Luz 

Agua potable 

TOTAL 

Costos Fijos 

Costos·Variables 

Costo de prod. Total 

Gastos de Admón. 

Gastos de Venta 

Precio de Producción 

45% de utilidad 

precio base de venta en 

mercado nacional 

Gastos de Transporte 

Tlaxcala - Nuevo Laredo 

325,458.00 

5,480.00 

489,995.00 

12,993.00 

833,926.00 

110,890.00 

16,310.00 

98,399.00 

32,000.00 

3,890.00 

261,489.00 

833,926.00 

261 489.00 

1,095,415.00 

172,906.00 

132 169.00 

1,400,490.00 

630,220.50 

2,060,710.50 

156,854.88 
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Seguro de Transporte 

Gastos Aduanales 

Costo de Financiamiento 

Precio de Exportación 

DAF - Nuevo Larec:lo 

39,213.72 

98,034.30 

44,115.44 

2,388,928.M 

Con estos datos calcularemos el precio unitario por plaza, quedando así el 

precio de venta da exportación por unidad de: $ 47.38 (2,368,928.84 I 50,000). 

En cada palett (tarima) se estiban 50 cajas de cartón com.igado con una 

capacidad de tras piezas cada caja, haciendo 150 piezas a un costo da $ 7, 107 .00 

(siete mil ciento siete pesos 001100 M.N.) con un total de 100 palett que serian las 

15,000 piezas que se necesitan en el primero y segundo envió. En el último 

envío se necesitan 20.000 piezas que se estibaran también en palett de 50 cajas 

de cartón corTUgado con tres piezas cada una, dando un total da 150 piezas por 

palett y una caja con 50 piezas, con lo que necesitaríamos 133 palatt. 

El total de estos envíos son 50,000 piezas con un costo total de 

$ 2,368,928.84, (dos millones trescientos sesenta y ocho mil novecientos 

veintiocho pesos 84/100 M.N.) el tipo de cambio estimado es da$ 11.00 = 1 dólar 

americano. 

El pedido se enviará en tres partes, dos da 15,000 piezas y une da 20,000 

piezas, pectando con el clienta que el prirn..r pago se cubrirá cuando se embarque 

el primer envío y el último pago se depositará cuando se entregue el ultimo envio. 

Cabe mencionar que los envíos se harán bimestralmente. 

Las unidades producidas mensualmente son de 54, 167 plazas da las cuales 

el 70% es para al mercado nacional, que equivale a 37,917 piezas, para al 

mercado exterior actualmente es del 15% que son 8, 125 piezas y el otro 15% son 

las que se ofrecerán al mercado de Toronto Canadá. Cabe mencionar que este 

producción esta a un 65% de la capacidad instalada, pero si se requieren de más 
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se requieren de más artículos seria necesario que se ponga a trabajar toda la 

capacidad instalada que se tiene, que es de 18,958 piezas mensuales más, para 

ofrecer al mercado exterior. 

La producción en la planta ofrecida a Toronto Canadé como se menciono 

anterionnente es de 8, 125 piezas mensuales, haciendo un total de 16,250 piezas 

bimestrales, esto quiere decir que los dos primeros embarques, se entregaran sin 

ningún problema, en el tercer embarque se requiere de la capacidad no utilizada 

de la empresa para poder producir 3, 750 piezas, tomemos también en cuenta que 

en el almacén hay una existencia de artículos superiores a esta cantidad, por tal 

motivo no hay problema en no cumplir con este pedido. 

4.5 OOCUMENTACION Y TRÁMITES AOUANALES 

Como se ha comentado en capítulos anteriores es importante mencionar 

que toda actividad con fines de lucro, debe de contar con requisitos para poder 

funcionar adecuadamente, algunos de estos son los documentos, ya que en toda 

empresa o negocio por cualquier actividad siempre tiene que operar la 

documentación, a continuación mencionaremos los documentos necesarios para 

nuestra exportación. 

• Factura Comercial 

• Guia de embarque 

• Lista de empaque 

• Certificado de origen del TLCAN 

• Pedimento de exportación 

La factura comercial es el documento oficial que ampara la compra de 

mercancía, que debe de reunir requisitos mínimos para la exportación corno son: 

nombre o razón social del exportador y su dirección, nombre o razón social del 

importador, aduana de salida y el lugar de entrada del país de origen, descripción 
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detallada de la mercancía, cantidades, peso y dimensiones de la mercancfa, 

precio unitario de venta, precio de venta total y el lugar con la fecha del 

documento. Este documento se entrega en original y seis copias. (anexo 1) 

La guia de embarque es el documento que indica el destino de la 

mercancía, el total de mercancía que se embarca, asf como las condiciones en las 

que se encuentran, y en las que se deben de trasladar, también este documento 

consigna la mercancla a la compai'lía transportista. En este caso, como el medio 

seleccionado es el autotransporte, el documento se conoce como "Carta de Porte•. 

Este documento se entrega en original y seis copias. (anexo 2) 

La lista de empaque muestra a cualquier persona que necesite saber que 

contiene y que es la mercancía, ya sean bultos, cajas, palett, etc. Ya que es 

necesario cotejar con la factura y así revisar físicamente que todo checa, lo 

elabora el exportador, y cabe mencionar que es complemento de la factura y se 

entrega también en original y seis copias. (anexo 3) En este caso cada caja de 

cartón corrugado contiene 50 piezas. 

El pedimento aduanal de exportación es un documento oficial expedido por 

la S.H.C.P. ya que con este documento el agente aduanal o apoderado, calcula 

los costos y gastos de exportación, por otro lado, en el cual debe de contener el 

código de barras y se le debe de anexar la factura, así corno los documentos que 

autoricen o comprueben el cumplimiento de regulaciones no arancelarias. De igual 

manera se entrega en original y seis copias.(anexo 4) 

El certificado de origen es un documento oficial mediante el cual el 

exportador certifica que el bien es originario de la región o país. Este documento 

de exige en el país de destino con el objeto de saber si cumplió con las reglas de 

origen establecidas y con beneficios arancelarios, a través del tratado de libre 

comercio, y es indispensable también para el desaduanamiento de las 

mercancías. (anexo 5) 
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4.8 LOGISTICA 

La logística es la etapa donde se deben de involucrar varias operaciones 

para garantizar, la integridad y el movimiento de los productos, que generalmente 

son: envase, embalaje, almacenamiento, gestión y manejo del producto en el 

transporte. 

Ahora mencionaremos la logística que utilizaremos para la exportación del 

producto. 

Las figuras artesanales que solicitan "Artesanías Mexicanas, Co." ubicada 

en la ciudad de Toronto Canadá son de 30 cm. de altura, las cuales se clasifican 

en tres modelos, floreros, animalitos y jarrones. 

El envase o empaque que se empleará para las figuras artesanales es en 

cajas de cartón corrugado y a su vez envueltas con plástico transparente, sobre 

una base de madera, facilitando que no se muevan y así se protejan mejor, 

evitando el polvo y agua. Cuentan con unicel en las esquinas para su seguridad. 

Al exterior de la caja contiene el nombre de empresa, R.F.C., dirección, teléfonos, 

peso, condiciones y la leyenda: • HECHO EN MEXICO ", además de 

señalamientos para el manejo del articulo, como el símbolo de "frágil". Cada palett 

agrupará 50 cajas y se envolverá con plástico streteh que finalmente se estibaran 

en un contenedor de 20 pies. 

El contenedor tendrá un símbolo que identifica que es un producto "frágil" y 

que no es un producto flamable o explosivo, esto es para que al momento de 

maniobrar se tenga el debido cuidado y así el producto se mantenga en las 

condiciones adecuadas. 

Basándose en un estudio de varios transportistas y a sus cotizaciones se 

eligió a la empresa· Fletes Tampico" con domicilio en Ayuntamiento 1102, Col. 

Aurora, Tampico, Tamaulipas, C.P. 8917, Tel. (1)213-3046 y 213-87-59. 
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No se tendrá que pagar las maniobras para descargar el contenedor en 

Nuevo Laredo, ya que el transporte contratado lo realizara, cabe mencionar que 

todos estos gastos correrán por cuenta de la empresa hasta el despacho de la 

mercancía. 

4.7 MEDIOS DE PAGO. 

Consideramos la posibilidad de utilizar la carta de crédito internacional, 

porque es la más segura para ambas partes de la operación, pero el inconveniente 

es que la comisión que cobran los bancos involucrados afecta la rentabilidad de la 

exportación de manera sensiblo. Las otras opciones de pago son más riesgosas 

para alguna o ambas partes. 

Por estos motivos, se pactó que el medio de pago será de la siguiente 

manera: una transferencia electrónica del 50% al momento de firmar el pedido a 

una cuenta en el banco, BANAMEX, propiedad de la empresa, quedando un 50% 

restante que será pagado de la siguiente manera, la mitad cuando se entregue el 

primer envio, y el resto cuando se entregue el tercer envio, también a través de 

transferencia electrónica bancaria. 
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CONCLUSIONES 

Después de conocer los aspectos económicas y soclocuHurales de Canada, se 

llego al resultado que existen condiciones favorables para exportar artesanlas 

mexlcanas. El estudio reftejo que hay una excelente aceptaciOn de nuestro 

producto entre los habitantes de la ciudad de Toronto Canadá. 

Artesanfas de Vidrio Pany, S.A. de C.V., cuenta con los elementos necesarios 

para aprovechar las oportunidades que ofrece este mercado meta, hay que 

tomar en cuenta que Méxlca tiene un déficit comercial reftejado en su Balanza 

de Pagos, dicho déficit podré disminuir al incrementar las exportaciones y asl 

Méxlco podré algún dla alcanzar la estabilidad econOmlca. 

Cabe mencionar que "Artesanlas de Vidrio Pany, S.A. de C.V." en su arnllllsis 

aplico todos los pasos que debe de llevar el plan de negocios para la 

exportaciOn, tramites y la documentación necesaria para este propósito. 

Este proceso del plan de negocios para la exportaciOn determino las 

oportunidades y debilidades que la empresa ha desarn>llado a través del 

tiempo, que hacen que sea una empresa sOllda y finne para los negocios 

internacionales, por tal motivo es favorable aprovechar los nichos de mercado 

que se presentan en la actualidad. 

Esta oportunidad de poner artesanfas de México en otro pafs, hace que nuestro 

producto tenga una mayor aceptaciOn y sea conocido mundialmente. Asl que 

los beneficios en un futuro serán econOmicamente grandes. 

Por otro fado el comercio exterior es una perspectiva para el desarn>llO del 

contador público, ya que la mayoria de las empresas tienen alguna Allaclón con 

el comercio internacional y esto hace que el contador sea parte fundamental de 

todo proyecto en la toma de decisiones. 
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