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INTRODUCCION

dc ! donde la

El siguiente trabajo es el resultado de una seric de investi
informacion presentada es veraz y confiable, en donde se establece un plan para la exportacion de
iudad de Los A 1 Califomia; teniendo en cucnta que se mancja ei Tratado de

{4

Libre Comercio de América del Norte (TLCAN), el cual debe cumplir con los requisitos que sean

necesarios para que se exporte ¢l producto a su lugar de destino.
En el primer capitulo se¢ menciona la historia de la Globalizacion en México, desdc sus

comienzos hasta lo que actualmente estamos viviendo, también se habla de la Balanza de Pagos,
la Politica Comecrcial de México, asi como los productos competitivos con los que cuenta México

para exportar a todo ¢l mundo.

En el segundo capitulo sc pr las en las que cl exportador, como persona fisica
© moral, tiene cicrtas obli; iones fi les que plir ante las ad ya que en este caso, se
R bién se H la 1. a 1a utilizad.

va a exportar como producto el teg
por el arancel de aduanas dondc se armoniza un cédigo y sc clasifican las mercancias, aqui es

io ionar los i ms, porque va a ser la forma en que se¢ llevara a cabo la

exportacién. Otro punto importante es el funcionamiento de las reglas de origen, las regulaciones

ar larias y no larias que pr los pai: la dc i ia para poder
exportar su producto. Pero no se puede decjar de mencionar los programas ¢ instituciones
gubemamentales, que ayudan y promueven las exportaciones mexicanas.

En ¢l tercer capitulo se realiza un anidlisis estratégico de los puntos mas importantes de la
empresa que va a exportar, el producto, asi como la or izacion, los asp fir i .
contables, técnicos de la empresa, con el fin de poder identificar y c« el gran pc ial
productivo para exportarlo a su mercado de destino.

En el capitulo cuatro se mencionan las partes y los scguimicntos para claborar un plan de
iudad de Los A 1] Califomnia. También

negocios para obtener éxito al exponar tequila a la
se describe lo importante que es identificar el producto y el mercado meta, los canales de
comercializacién y transporte, las ventajas competitivas que va tener el producto, los precios de

exportacion, ¢l envase que sec utilizara, el paq i0, asi como los documentos y el
incoterm que s¢ necesita para exportar ¢l producto a Los A | pero final se llevara a

cabo un acuerdo en la fortna o el medio de pago que se ha convenido con nuestro cliente.
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OBJETIVO GENERAL:

Elaborar un plan de exportaciéon de tequila a la ciudad de Los Angel Catifornia; tomando en

cuenta la existencia del Tratado de Libre Comercio de América del Norte, con objcto de saber
1i esta pr i6n cial, asi como

cuales son sus elementos esenciales para poder r

también obtener una mayor venta y aceptacion en ese pais.

OBJETIVOS PARTICULARES:

1.-Anali dicione opti en las gque el tequila mexicano se exporta
con los requisitos necesarios para su venta, obteniendo preci ibles en ¢l mercado para ser

competitivo en su medio.

2.-Demostrar que el tequila tiene gran demanda en Los Angeles, California; y es un producto, el
cual México produce con gran calidad en todo el mundo.

3.-Comprobar la importancia que tiene la P “Ind ializadora de Agave Jalisco Real, S.A.
de C. V., para der su prod a Los A ! California; ya que con los i

necesarios para producirlo con calidad a nivel intemacional.




CAPITULO 1. EL. CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR DE MEXICO

El comercio exterior se da por ¢l avance rapido quc hay entre diferentes paises en desarrollo y
gran solvencia, ya que son negociaciones comerciales, que realizan los paises entre ellos; éste
iones entre os paises. Y éstos mismos jo realizan

esta considerado como el j > de tr
por dos razones basicas:
a) En primer lugar, los paises comercian porque son diferentes. Las naciones, como los

individuos, pueden beneficiarse de sus difer di una relacidén en la que cada uno hace
aquello que sabe hacer relativamente bien.

b) En segundo lugar, los paises comercian para conscguir economias de la en la prod i6
es decir, si cada pais produce sélo un limitad ¥ o de bi puede producir cada uno de
esos bicnes a una escala mayor y por tanto, de manera mas efici que si & a producir de

todo.
El comercio exterior es muy importante aqui en nuestro pais, ya que cuenta con gran demanda de

productos y eso se¢ debe a que contamos con mucha materia prima, la cual es de muy buena
calidad a nivel intemacional y se puede exportar a un precio adecuado en el mercado. Y también
ha beneficiado mucho a nuestro pais porque cada vez se da a conocer mis internacionalmente,

por lo tanto es un pais subd rollado, que a paso rapido en las exportaciones y va
teniendo mas intercambios, y esto favorece a la gran d da de prod con los que cuenta,
ya que tienc muchos medios de los cuales dispone y que son de b calidad competitiva en ¢l
mercado.

1.1 POSICION DE MEXICO EN EL CONTEXTO DE LA GLOBALIZACION

“Podemos entender por GLOBALILZACION, a la posibilidad real de produci d P e
invertir en aquel o aquellos lugares del do, donde r ite mis conveni hacerlo,
independicntemente de la regién o pais donde sc localicen.”’

La globalizaciéon en ticmpos anteriores no tuvo éxito porque no contaba con la tecnologia de

punta con la quc en ésta época cuenta y esto le hacia tener menos avances en el mercado y

provocaba lievar un ritmo muy lento en los negocios.

La globalizacién de la economia no solo debe signifi la explc ion global de los mercados
sino que debe proteger el asp > h de los paises, ya que hoy cn dia todavia la gente sigue
! LERMA Kirch . Alejandro, C i i Editonal ECAFSA, 3* Ed., México, 2000, p. 26.
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padeciendo de hambre siendo que cuenta con medios de produccién que se podrian aprovechar
muy bien.

En términos sencillos, la globalizacién crea un mercado global mas abierto y unificado para
Como resultado, cuando un pais se conecta al sistema de la
habilidad ias para vender sus productos

muchos bienes y servicios.
globalizacién, aquellos que poscen el tal > y la
y servicios en este mercado global pueden benceficiarse ampliamente, ya que pueden venderlo

literalmente a un mercado del tamaiio del mundo.

“Alan Bloom, director del Centro Olin, en 1988, invito a un desconocido funcionario del
Departamento del Estado a pronunciar una confcrencia. Este acepto y proclamo la victona total
de Occidente y de sus valores neoliberales en la guerra fria™?

En épocas antcriores se empezaban a dar una scrie de cambios en la transicion hacia la economia
de mercado. También estaba afectando lo que son las estructuras socioldgicas y ccondmicas de

muchas sociedades nacionales, porque los bloques sociales que se confrontaron a lo largo de las
que af por el avance

altimas décadas se diluyen, entonces se dan intereses fund
tecnolégico que se da y en consccuencia da la movilidad laboral, poca estabilidad en los puestos
de trabajo, el paro masivo y las inscguridades que todo ello ocasiona.

Sélo la mitad dc la poblacién mundial en los 80°s, participaba en ¢l comercio internacional; pero
en el siglo XXI, un 90% de la poblacidén se encontraba relacionada con lo que es el comercio
intemacional. Con la caida del muro de Berlin, 1a economia , la cultura y la politica se hicieron
mis fuertes.

Hay una internacionalizacién de los intercambios organizada en el seno de la Organizacion de
Cooperacion para el Desammollo Econémico (OCDE), en los afios 60°s, se da entre los paises mas
ricos, aunque no sé6lo en ese afio sino que también en sus inicios de los 80°s, se inicia un nuevo
impulso de desaparicién de las fronteras econémicas, apoyado por las empresas multinacionales.
Unos 10 afos después se da una revolucién en el marco econémico intemacional, formandose un
rapido movimiento en los capitales y un gran cambio en la innovacién de la informatica, que hace
tener una gran avance cn la economia y hace fluir grandes cantidades de dinero en poco tiempo.
Todo cllo gracias a la gran tecnologia.

La globalizacién trata de aprovechar los sectores de los mercados financieros y los de los medios

de comunicacion. Las tres causas importantes de la globalizacion son:

? ESTEFANIA J, in, La Nueva E ia, La Globali Editorial Limusa, México, 1998, p. 1
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a)La acecleracién de los ritmos de apertura omi y los i bi de mx y

servicios.
b)La liberacion de los mercados exportadores que han integrado las plazas financieras y las

bolsas de valores de todo el mundo.

c)La revolucion de las i iones y de la informiatica que ha conectado el tiempo real con el
espacio.

En el ambito de las fi diales, podemos i cualidades que hacen de é1 un
modelo adaptado para tener beneficios en cuanto al factor logico: es i ial, i diato,

permanente y planetario.

E! mercado fi iero a que los

forman parte de la OCDE. En primer término uno de los paises mis poderosos podemos
a Estados Unid: con cerca de 300,000 millones de dolares en 1995, lo que equivale

al 30 por 100 dcl total dial ido por Al ia y Japén con mis de 100,000 miliones de

i: desarrollados y de los mas importantes son los que

doélares, y por ¢l Reino Unido, Francia, Italia, Canada y Australia.

El segundo gran grupo lo componen los paises en vias de desarrollo, con la Europa del Este como
unos de los bloques todavia emergentes, pero ya dentro del si Un gran bio que se estd
dando a finales del siglo en la tecnologia, junto con la infor i6n y las icaci que van
dando un paso al planeta para salir adelante.

Se empiczan a dar ecnornmes intercambios entre los diferentes
cinc, el satélite, la informatica y el video. Con la globalizacion de los dos sc agiliza la
riqueza de cada pais y se facilita €l mercado sin fronteras, es decir, sé internacionaliza y da la
altemativa a la de los capitales de fluir a paiscs emergentes, lo que les permite financiar
su deuda y facilitar el imi de sus
Algunas ventajas que se¢ dan como
econonias en > a la prod ion y distribucion que resulta del aumento de los mercados
mcta, como cc ia del p ial productivo gencrado por el d olio logi Otra
ventaja podria ser para mejorar el nivel econdémico de vida basado en los precios que da el

dios de icacién, como el

r

ltado de la globalizacién, se an la obtencién de

consumidor, dando asi una gama de variados satisfactores.
Un riesgo que pr la globali. ion es la comp ia de yor y mejor capacitacion para

mcjorar el producto en ¢l mercado intemacional.
El modelo de la globalizacion ha tenido un gran cambio considerable que hace que entre los
paises haya un libre intercambio de mercados competitivos donde se necesita proteger la
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estructura ccondmica del pais para mantencrlo estable y renovado asi como mantener el bienestar

social del mismo, pudiendo tener en un punto ial la globalizacion. “Exi lgunos hechos

que impactan ¢l cambio global.™:

1. La desaparicién de la Unidn Soviética, y con cllo, el bipolarismo militar y politico.

2. Las transformaciones en los paises de Europa del Este hacia 1a cconomia de mercado. Con
procesos de desintegracion con respecto a las antiguas estructuras nacionales (CIE,
Yugoslavia, Checoslovaquia) y las tendencias de unificacion con la comunidad europea
occidental, '

3. El resurgimiento econémico de Japén y Al ia, como p

economi con sus
diferentes areas de influencia.

4. El impresionante desarrollo de paises del sudeste asiatico: Corea del Sur, Taiwan, Hong
Kong y Singapur.

5. La reintegracion de la colonia de Hong Kong a China Popular y el establecimiento de “un
pais dos sistemas™.

6. Las impresionantcs tasas de crecimiento, la economia de China Continental y sus
progresivos cambios estructurales hacia la economia de mercado.

7. El surgimiento de “importantes” mercados en el tercer mundo: Brasil, México, India,
Sudifrica.

8. La conformacién de tres grandes bloques comerciales: Norteamérica, Europa y los paises
asiaticos de la Cuenca del Pacifico.

9. El cnonnec desarrollo tecnolégico en los medios de produccién, comumicaciéon y

transportc.

1.2 DE LA POLITICA PROTECCIONISTA A LA APERTURA COMERCIAL
Ei Estado Mexicano decidi6 iniciar una ripida apertura al exterior, eliminando los sistemas de

hicta™

les, los que resultan ser de 4 “libr A

permisos previos y sustituyéndolos por ar
debido a lo bajo de éstos -del 10 al 20% ad-valorem-, lo que es muestra inequivoca de la
tendencia a abrir las fronteras dec nuestro pais a las mercancias del exterior para supuestamente

obligar a la industria local que compita con clias.

* LERMA Kirchner, Alejandro, op. cit. p. 291. TESIS CON
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Por otra parte, México se abrid al exterior con una politica comercial que no se ha instrtumentado
en razén de sus propios intereses, ni en funcién de apoyarsc en clla para combatir la cnisis
externas quc estaban implicitas desde

iat bedeciend

ccondémica, sino a pr
1979.

Tales presiones externas parten de la Ley de Acuerdos Comerciales de 1979 de los EUA, al
obligar a los paises socios de los EUA a elimi bsidios a sus exporaci . a ser mas
liberales en materia de acceso a las exportaci nor i y sobre todo por el hecho de
que sdlo se resolverian controversias comerciales en el seno del Acuerdo General sobre
Aranceles y Comercio (GATT), de tal sucrte de que qui se rehu ing; a cse or ismo
se harian automaticamente merecedores de la apli ion de imp )S compensatorios.

Por apertura al exterior de 1a economia mexicana, debemos entender la modificacién estructural
de la politica comercial de México, que tiene como proposito eliminar la proteccion que se aplico
desde 1940 a fa industria establecida en territorio nacional.

Tal cosa con cl objeto de facilitar di. la apli ion de ara les bajos la entrada de
mercancias del exterior que anteriormente estaban limitadas por los llamados Sistemas de
Permisos Previos. En sintesis desde el punto de vista u:énco. la apcnura al exterior de México

ifica aband de a muy acelerada , las tesis p que on la politica
comercial y de industrializacién en mis de cuatro décadas y sustituirlas por una doctrina
libr bi daptadas a las condici les del io intermacional.
Uno de los origenes centrales de la apertura al exterior, iste en el creci déficit ial
de los EUA ya que ascendié en 1990 a 110 mil millones de doélares, cuestion que les ha
preocupado ibl Desde el angulo de las importaci ., “La Ley de Comercio y
Aranceles de 1984, especifica cl 1a obligacién por parte de los que comercian con los
EUA dec abrir en mayor grado su frontera a las mer fas pe i de los EUA , so pena de
no hacerlo, qued. Ati fuera del Sist G alizado dc Prefer ias A larias

de los EUA (SGP), que es la unica manera de participar en dicho mercado™.
La Carta de Intencion firmada en noviembre de 1982 dice que en las distintas fases del programa,
se haran las revisiones al si de p i6n luyendo la estructura arancelaria, los

incentivos a las exportaciones y el requisito de permiso previo para importar. La revision cuyos
resultados seran objeto de consulta, tendran como propésito reducir el grado de protecciéon para

* ORTIZ Wadgymar, Arturo, di on al C ioy Fi ! i de Meéxi itonal N
Tiempo, S.A_, 7°. Ed. México, 1999, p. 164.




lograr una mayor eficiencia en el proceso productivo a efecto de proteger el interés de los

cc idores, de¢ cl pleo y fi acti las exportaciones de bienes y

servicios y evitar utilidades excesivas por las ventajas oligopdlicas que se deriven del sistema de

proteccion.

Pero cl sistema como se instrumenté la referida apertura al exterior fue con los Programas
Nacionales de Fomento Industrial y Comercio Exterior (PRONAFICE). Por otra parnte en abril
de 1985 se dio a la publicidad el (PORFIES), Programa de Fomento Integral de las Exportaciones
Mexicanas.

El memorando de entendimi > cial México-EUA en 1985 fue el d mis o
del Tratado de Libre Comercio (TLC) y otro elemento basico con base en el cual se instrumenté
e institucionalizé la apertura de México al exterior. En este entendimiento, el gobierno mexicano
acuerda la eliminacion de subsidios a las exportaciones, al igual que limitar ¢l otorgamiento de
financiamientos preferenciales a las exportaciones o bien limitar los acuerdos internacionales que

fijan topes a la tasa de interés.
década de los och fue sin lugar a

Uno de los asuntos que mas paran la ion en la
duda el proceso de adhesion de México al (GATT), que desde su fundaciéon en 1947 ha intentado
coordinar el comercio mundial teniendo como objetivo central ¢l abolir gradualmente las barreras
arancelarias y no arancelarias, al igual que elimi las practi desleales en <l cio
mundial.

El GATT “es un or i mundial do en 1947 por medio de la Carta de La Habana,
teniendo como objetivo central la expansién de comercio, 1a igualdad en los tratos referidos al
inter bio cc ial, liberalizacién del comercio mundial di la climinacion de barreras

itativas y litativas al o™
Podemos afirmar que la politica comercial de México con ¢l periodo 1988-1993, estuvo enfocada
principalmente a ratificar la implementacién de la apertura comercial, anteriormente descrita pero
ahora bajo las bases de un proceso de integraciéon no sélo ial, sino fi iera de México
con Estados Unidos ¥ Canada, a lo que se llamé (TLC), que constituyo ¢l proyecto principal de
la administracion del presidente Salinas de Gortani.
La politica comercial y en general toda la politica economica, estuvo enfocada a adaptarse a las
condiciones para asegurar la firma del TLC, para lo cual se llevaron a cabo una serie de reformas

Iy

que van desdc diversas leyes y regl >s hasta la Cc

* ORTIZ Wadgymar, Arturo, op. cit., p. 175.
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Surgid el nucvo decreto en 1989 sobre la Ley de Inversiones Extranjeras que sustituia al de 1974,
en donde sc quitaban todas las ataduras a la inversion ¥ la que p ya ser 100%
extranjera y penetrar en dreas como petroquimica, hierro, acero, mineria, incluso en educacién y

servicios diversos.

1.3 ANALISIS DE LA BALANZA COMERCIAL DE MEXICO: 1990-2001
islado pues i relaci [, ciales y fi ieras con

En la actualidad ningin pais csta
su medio mundial. La balanza de pagos de cualquier pais puede definirse como *‘el registro
> de las tr iones comercialcs realizad entre los residentes de un pais frente al

resto del mundo, en un periodo determinado normalmente de un afo™™®,

Es decir, se trata de un documento que dentro de la bilidad i |, regi las entradas y
salidas de divisas no sélo por cc pto de tr i de caridcter comercial y de servicios
pr d sino lo referente a movimicntos de capital tanto a corto como a largo plazo.
Por ello sera el d > fi iero que nos losr ltados favorables o desfavorables,

positivos o negativos de nuestras transacciones con el exterior, asi como del resultado de nuestros

negocios y actividades foraneas.
El sector externo vicne a ser dentro de los distintos sectores que integran la economia, aquel

donde se reflejan las relaciones econémicas entre los nacionales y el exterior, en lo que sc refiere
a ios de P de ] servicios, o bien, pré e inwv id

estas ultimas como “‘movimicntos de capital™.
Dentro de las formas tradicionales de medir el Producto Interno Bruto (PIB) de un pais, se define
como “la suma total o valor monetario de bicnes y servicios producidos por una sociedad en un

ione:

lapso determinado normal de un afio™

La bal podri pr 3 dos diferentes:
Superavit Ingresos > Egresos
Dyéficit Ingresos < Egresos
Equilibrio ingresos = Egresos

Los grandes rubros de la balanza de pagos son:
A) Saldo ecn cucnta comicnte.
B) Ingresos. (Exportacion de Mercancias y Servicios).

® ORTIZ Wadgymar, Arturo, ibid p. 48
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C) Egresos. (Importacién de Mercancias y Servicios).

D) Cuenta de Capital.

E) Errores y Omisiones.

F) Variacion de la Reserva Monetaria del Banco de México.

Si a la cuenta de exportacion de mer ias le »s los MEresos por servicios y a su vez le
restamos, el importe de las importaciones de mercancias y servicios, obtendremos un saldo o

resultado que se denomina cuenta corriente.
1 d

Los ingresos: scrin siempre de signo positivo, p > que imp las
mexicanos realizados en el exterior, o en algun servicio de turismo, braceros, maquilas o, por

de pr

venta de productos realizados en la frontera.
Los ecgresos: se lleva el valor de las compras de mercancias realizadas por nacionales en el

exterior, que pueden ser tanto matenas primas como prod intetmedios, de
manufacturados, etc.
La Cuenta de Capital a largo plazo: se incluyen los movi de capital cuyo plazo de

amortizacién cs superior a un aito y que pueden fluctuar por regla general entre los 5 y 15 afios.

Este se¢ divide a su wvez en: sector publico, disposici amortizaciones, sector privado,
inversiones extranjera directas, operaciones con valores{activos en ¢l exterior).

La Cuenta de Capital a corto pl incluye los movimi de capital ocurridos en un
periodo muy corto, gencralmente de un afio.

Los errores y isi en la bal de pag iempre debe de estar saldada por lo que existe
una partida de ajuste en la que se incluyen una scric de renglones invisibles que es muy dificil
captar por vias normales ¥y que pued istir por una parte en errores éricos muy normal
cuando sc trabaja con pgrandes cantidades. Alli mi se registran salid de capitak ao
registradas o mejor conocidos como fugas de capital.

Las variaciones de Ia reserva del Banco de Méxi son el ftado de los primeros cuatro

puntos antes descritos y significaran en qué medida se acrecentaron o se redujeron los niveles de
nuestras reservas, lo cual ¢l es un barémetro esencial para determinar la mancra en que ¢l pais
hizo frente a sus compromisos con ¢l exterior durante el ejercicio anual.

El equilibrio de la balanza de pagos de un pais se logra cuando la totalidad de sus ingresos
provenientes del exterior es suficiente para hacer frente a todos sus pagos al extenior, sin alterar
en forma importante sus reservas, ni sus deudas, ni las inversiones inlermacionales.

Historicamente nuestro pais, como el resto de los paises de los subdesarrollados. se caracteriza
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corriente, 1o que refleja su escasa

por un déficit persi: en su
competitividad internacional asi como la asi ia en las relaci comerciales y financieras con
los paises desarrollados.

Nuestro pais, como en gencral ¢l grupo de los subd rollad pad probl estr !}
que repercuten en su balanza de pagos: Inflacién ( imi i icoy g lizado de los

precios) elevada y dependencia tecnologica.
Como un antecedente histérico y que se dio a conocer por primera vez, respecto a la balanza:
iones sobre la bal comercial para el aflo

*“En el caso de México, se e on a hacer
de 1796, a través del Consulado de Veracruz, en cumplimiento de la real orden del 11 de mayo

de 1795 despachada por la Secretaria de la Balanza de Comercio de Madrid™’
En el cuadro siguicnte se pucde mencionar que ¢l saldo negativo de la cuenta corriente se

' PR

compensa con el saldo positivo de la cuenta de capital y la dife ia entre
en la Reserva Intemacional Neta.

reflcjarse dir en un incr
La inflacion en México es mayor que de Os princip
conduce a la tendencia de que las exportaciones crezcan a un ritmo menos que las importaciones.

! i iales y ello nos

T Host, Madse. La Balanza de Pagos y su Integracion en las Cuentas Intemacionales, CEMLA, Méx
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BALANZA DE PAGOS
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* Fuenite Banco de Méxion, ttp SAaww. banXico. org
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1.4 PRODUCTOS MEXICANOS COMPETITIVOS EN EL MERCADO
INTERNACIONAL

También son importantes algunas empresas P

Teléfonos de México; el grupo Vitro y Alfa, algunas empresas mineras, cementeras, como

CEMEX, Cerveceria Modelo, Dina, hoy grupo MASA, de autobuses y carroccrias; Altos Homos

de México y otras firmas que cn conjunto, simpl compl el renglo de

oli de ital privado nacional como

exportaciones manufactureras.

Estas empresas ya ticnen parte de su capital en manos de inversionistas forancos y algunos son
d por lo que se trata de consorcios fuertes capaces de exportar y

H aun > son minoria dentro de la industria nacionat total.

T priv

competir internacic
A principios del siglo XIX., México fue un tradicional abastecedor de petréleo crudo a las

P id les principall a Ingl ra y Holanda, las que se apodcraron de nuestra

riqueza durante muchos aftos y explotaron la mano de obra nativa hasta 1938, aflo que se da uno

de los pasos mas trascendentales en matceria de la consolidacion de nuestra riqueza de subsuclo.
En Meéxico algunos productos pesqueros como es el camardn, cuya produccion nacional casi

mlcgramcnlc se exporta a los Estados Unidos, para su p ior ciali io e
d lizaci tizada en el extranjero a través de cadenas de “brookers™ o “dealers™ que son

5 f
intermediarios monopolistas encargados de la compra de OS  pre en lidad de

materia prima, P da y cc lada para su distribucién en el resto de su pais o al del mundo a

d:

través de un comercio triangular.
Las exportaciones de ganado en picl y algunas cames rojas en canal, constituyen una forma de

pecializacién de la ividad d bovina que p principal en los dos del
norte, en particular en Chihuab en dond: hitud de h pecializados en 1a cria
¥ cn la engorda estri de expor i6én, desarrollando razas finas entre las que las Herford,
Charolais, Holstein y otras pan un papel preponderante.

-Los bloques comerciales del continente americano son: NAFTA (TLC), Mercado Comuan del
Cono Sur (MERCOSUR), Mercado Comun Centro Americano (MCCA), Comunidad y Mercado
Comun del Caribe (CARICOM), Acuerdo de Cartagena (PACTO ANDINO )y Asociacion
Latinoamcricana dc Integracion (ALADI).

-Los bloques comerciales del continente europeo son: Unién Europea (UE), Asociacién Europea
de Libre Comercio (EFTA). Asociacion de¢ Libre Comercio de Europa Central (ALCEC),
Comunidad de Estados Independientes (CEIl).
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-Los bloques comerciales del continente asiatico son: Consejo de Cooperacion para los Paises
Arabes del Golfo (CCG), Tratado de Asociacion de Naciones del Sudeste Asiatico (ASEAN),
Consejo de Cooperacion Arabe (CCA), Foro de Cooperacién E 6mica Asia-Pacifico (APEC).
y en proceso de formacidén un nuevo bloque comercial que desea integrar a los “Tigres de

Oriente™ (NIC'S), ya que esta la negociacién entre Japén y Corea del Sur.

-Los bloques comerciales del continente africano son: Comunidad Econémica de los Paises de
Africa Central (CEEAC). Comunidad Econdmica de los Paises del Oeste Africano (ECOWAS),
Unién de Maghreb Arabe (UMA). Hasta 1998, México tenia firmados Tratados de Libre
Comercio con 8 paises del Continente, en el afio 2000 firma un TLC, con Guatemala, Honduras y
el Salvador, conocido como el “tridngulo del norte centroamericano™, asi como con la Asociaciéon

Europea de Libre Comercio (EFTA), que agrupa a cuatro paises curopecos.
has en que entran en vigor los Tratados que tiene México firmados.

M 1 emos las fe
1) TLC de América del Norte. Entra en vigor en 1994,
2) TLC México-Bolivia. Entra en vigor en 1995.
3) TLC Meéxico-Costa Rica. Entra en vigor en 1995.
4) TLC México-Gpo. De los Tres/México, Colombia y Vi la. Entra en vigor en 1995,
5) TLC México-Nicaragua. Entra en vigor en 1998.
6) TLC Meéxico-Chile. Entra en vigor en 1991 como A
Econémica y en 1998 se convierte en TLC.
7) TLC México-Isracl. Entra en vigor en ¢l 2000.
8) TLC Meéxico- Unién Europea. Entra en vigor en el 2000.
9) TLC Meéxico-G la, Hond y el Salvador. Entra vigor en 2001.
10) TLC México-EFTA con Noruega, Suiza, Islandia y Liechnstein. Entra en vigor en 2001.

do de C .
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CAPITULO 2. PROCEDIMIENTOS ADMINISTRATIVOS Y MARCO JURiDICO

En este capitulo se menciona como se llevan a cabo las relaci de i t ial con
¢l exterior, ya que es importantc saber apli los pr dministrativos y ¢l marco
Jjuridico para que ¢l exportador no tenga ningan probl al » de hacer sus tramites. Esto
ayuda a exportar un producto a cualquier pais, pero pre y do se los d >

nccesarios que permitan que el despacho ad I actue libs en cuanto a las leyes del pais

de origen y destino.
Por otra parte, el SADCM es muy importante, porque esto le va a facilitar tanto al exportador

como al importador reconocer el producto, ya que la misma clave se ocupa en todo el mundo y

hace mas rapida su localizacion.

Las regulaciones arancelarias y las no aral y

salida de mer i dependiendo de los trami di 0s que deb reali e para poder

exportar su producto, asf como los Tratados que se tengan con ¢l pais de destino, van a hacer mas
También se deben tencr en cuenta

1 A

larias son indi bles, ya que 1 la

agil la exportacion ya que se le va a dar un trato preferencial.
los programas c institucioncs gubernamentales que apoyan a los exportadores y hablar de los
i como bién el i m quc

términos en los que van a qued das sus neg
hayan fijado, exportadores ¢ importadores, para que no vaya a haber algiin problema al momento
de la entrega de 1a mercancia y asi se transfieran las obligaciones para que ¢l producto llegue a su

destino.

2.1 REGIMEN FISCAL DEL COMERCIO EXTERIOR DE MEXICO

El gobierno es el encargado de establecer las politicas fiscal ya que con los medios
oeni al pafis, ademis s¢ encarga de
y

necesarios para determinar, lo que le conviene
administrar y vigilar que s¢ cumplan las obligaciones adquiridas ante la S ria de H:
Crédito Publico (SHCP).

La Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos en su articulo 131 “nos dice que es
una facultad privativa de la Federacién gravar las mercancias que sc importen o se exporten, o
il en todo tiempo, y aun

e

que pasen de transito por el territorio nacional, asi como
prohiibir, por motivos de seguridad o de policia, la circulacién en ¢l interior de la Republica de

toda clasc de cfectos cualesquiera que sca su procedencia.™”

dos Unidos M. itorial Porriia , 138 ed., México, D.F., 2002, p. 151.
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El Comercio Exterior esta regulado por leyes que incrementan la competitividad de la economia

internacional, haciendo que los recursos con los que cuenta se integren adecuadamente al

mercado potencial, contribuyendo al bi de la poblacioén

La Ley del Comercio Exterior y su regl > se publicaron en 1993 y tiecnen como principal

objetivo, regular y promover el comercio exterior, la competitividad de la economia

nacional, propiciar el uso eficiente de los recursos productivos del pais para integrario
d d en el cc > intemacional. Sin embargo, uno de los puntos que le interesan a

ésta ley cs el adecuado manecjo para hacer frente a las practicas desleales en el comercio exterior,

asi como también los casos de “dumping” como ‘“importaciones en condiciones de

discriminaciéon de precios™.
“La Ley Aduancra entré en vigor ¢l 1 dc julio de 1982 y fue reformada para mejorarla con
respecto a los cambios que se estaban dando en el pais, ya que le ha sido muy dificil desde que
ingreso al GATT en 1986, hasta la finna del TLCAN que entrd en vigor en 1994.1°

En abril de 1996 entré en vigor la Nueva Ley Ad ra y su Regl > ¥ en combi i6n con
la Ley General del Imp o G 1 de Importacion y Exportacion determi que toda persona
que importe o exporte ias estd obligada a pr ante la ad por d de un

agentc apoderado, un pedimento en la forma oficial aprobada por la SHCP. Esta ultima Ley es
mas conocida como Tarifas, su objetivo es clasifs las mer fas y determinar el impuesto al
comercio exterior correspondiente. En éstas tarifas s¢ ven dos partes importantes que son: la

1 a y la especificacion del imp que corresponda. La primera ¢s una manera muy
practica de clasifi las {; gun su origen, composicion fisica y funcién que
desempeiicn. A cada una de cllas se le asi un codig érico de seis digitos, todo ello

basado SADCM, que es la forma cn que actualmente se utiliza de manecra eficiente en el
comercio mundial y que México ha adoptado desde 1988.

Ademas de las mer ias y los dios en que s¢ portan, el desp
de ver que las actividades qQue se derivan de ello scan las correctas. Por lo tanto, el agente
aduanal es la persona que actita como consignatario de un exportador o importador para lievar a
cabo todos los tramites relacionados con ¢l despacho de las mer i

ho ad 0 se cncarga

E; ior de México: retos y op enecl

'* FLORES Paredes, J in, El Ci del C
glohal, Editonal UNAM-FESC, México, 2001, p. 109.
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1 q

Los agentes y apoderados ad 1 ionan en el p >, el régi o que

plicardn a las mer ias y ife an bajo protesta de decir verdad, en cumplimiento de las

bligaciones y formalidade inherentes al mismo, incluyendo ¢l pago de las cuotas
compensatorias.
Las personas deben  hacersc responsables ante el Fisco Federal y deben estar informadas en
cuanto al pago de las contribuciones y cuotas comp ias omitid de sus ios y de las
infr; i que s¢ 1 durante el traslado dec las mer ias, ¢éstas se pucden dar do el
agente aduanal o apoderado ad 1 designe a un tr portista, o do la empresa transportista
inscrita en el registro bl cl regl >, pero bié do se realice ¢l traslado de las

mercancias y haya comprobando que cluden las obligaciones fiscales.(art. 129.)
La SHCP podri dar la informacion ia para facili la localizacion de las aduanas,
asimismo dara toda la informaciéon de donde se encucntran la oficinas administrativas de la

d los or i que lleven a cabo sus funciones en los acropuertos, pucrtos maritimos y

cruces fronterizos autorizados para ¢l trafico intemacional.
El personal autorizado dec esta misma dcpendencia, verifica que los datos aparezcan

corr en los pedi >s de importacion y exportacion, que sea ¢l pago correcto y que se
cumplan las regulaciones y restricciones no ar larias correspondi alo blecido en ésta
Ley. Deben de cerciorarse que los despach de los ag pl con los requisitos
establecidos por la Ley. No sélo fijan los lineamientos para las operaciones de carga, descarga,
mancjo de mercancias de comercio exterior y para la circulacién de vehicul

Por otra parte la Ley del IVA se refiere a que todas las p fisi y les que Li

actividades empresariales estin obligadas al pago de éste impuesto por el activo que tengan.

Las empresas residentes en el pais aplicaran la tasa 0% al valor de la enajenacidn de bienes o
prestacion de servicios, cuando se exporten cntre cllos y esto se menciona en ¢l (art. 29).

Los importadores pueden optar por pagar ¢l impuesto general de importacion, el IVA en su caso,
cuotas ¢« brias, haciéndolo di un depésito cormrespondiente en las cuentas

ad de¢ las instituci de crédito o casas de bolsa autorizadas por la Secretaria, siempre

quc se den productos exportados en ¢l mismo estado en un plano no mayor de un afio (art. 86).
Es importante subrayar que existen otros ordenamicntos que contribuyen a regular la prictica del

comercio exterior en México, como son:
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2.2 EL SISTEMA ARMONIZADO DE DESIGNACION Y CODIFICACION DE
MERCANCIAS ¥V LOS INCOTERMS

2.2.1. SISTEMA ARMONIZADO
En los aflos 60°"s, se constituye la Nomenclatura de Cooperaciéon Aduancra (NCCA), que muchos
les en sus ad Se armonizan los codigos y

paises la utilizan para definir y ap los ar
se clasifican las mercancias, lo que permite designaciones y codigos para una misma mercancia.

Se forma un Comité Especial de 8 paises que claboran un instrumento unico de identificacion de

mercancias que s¢ conoce como, Clasificacion Uniforme para el Comercio Intemacional (CUCI).
do de Desi ion y Codificacion de

“Los paises acuerdan construir el Si Ar
Mercancias (SADCM) que se define en una nomenclatura de seis digitos,
transportables que satisfacen necesidades de autoridades aduaneras, ademas de requerimientos de
zcion. ™!

para bienes

estadisticas de exportacion ¢ importaciéon y de sectores de transporte » ;: -
Los paises que deciden integrar el SADCM son: Australia, Canada, EUA, Francia, Inglaterra,
India, Japon y Checoslovaquia, todos con voz y voto, ademas de 12 organizaciones
internacionales (CCA, GATT, Oficina Estadistca de Naciones Unidas, CEE, OTAN, IATA,
Camara Intemacional de Marina Mercadante, 1SO, Unién Intemacional de Ferrocarriles).

€ una estr a

Al SADCM también se le conoce como Sistema Armonizado (SA), que
legal y logica con un total de mas de 1,300 partidas agrupadas en 97 Capitulos, a su vez
articulados e¢n 21 Secci

Las reglas derivadas del SADCM establecen un procedimi de clasificacion por grado de
claboracién de las mercancias a fin de que una ia si e se clasifs por 6 digi
primero por capitulos de 2 digitos, luego por partidas de otros 2 digitos y al final 1a subpartida

correspondiente de 2 digitos, con ello se forma la fraccid laria, en P
agregan los ultimos dos digitos, a fin de difer iar la nc | de i imil

Las mercancias sc ordenan en forma progresiva y con arreglo a su grado de claboracién: materias
primas, productos brutos, productos i inados y prod »s terminado: La

progresién existe dentro de los capitulos y de las partidas.

El producto que se pretende exportar es el tequila y se en la ion 1V que lkeva como
nombre “Productos de las industrias ali ias; bebid liquidk Icoholicos y vinagre; tabaco
y sucedincos del tabaco elaborados™. Por lo tanto su fraccion arancelaria es:
A del S 10 de Titulacién de ~Plan de neg paraia 6n" del Profr. Rail Gonzalez Espinoza.
MAGRAR R AR 18
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Capitul > 22.0;.9 .03 «4—Divisién de la subpartida
Subpartida o fraccién arancelaria

Partida
22 Bcebidas, liquidos alcohdlicos y vinagre.
22.08 Alcohol etilico sin desnaturalizar con grado alcohdlico volumétrico inferior a 80%
vol; aguardi licoresy d bebidas espiri . preparaciones alcohodlicas

compuestas del tipo de las utilizadas para la elaboracion de bebidas.
22.08.90 Los demas.
22.08.90.03 Bebidas alcohdlicas de miis de 14 grados sin exceder de 23 grados centesimales
Gay-Lussac a la temperatura de 15 grados centigrados, en vasijeria de barro, loza o

vidrio.

2.2.2. LOS INCOTERMS
Tienen como meta crear un conjunto de términos y reglas de caracter

para poder acordar los derechos y obligaciones tanto del vendedor como del comprador en los
d j di contratos de compraventa

"

facultativo que

necgocios intemacionales, por lo que se p
internacional.

El objeto de los INCOTERMS “‘es el de blecer un ) de reglas inter ¥ 1
interpretacién de los términos mas utilizados en el comercio intemacional. Asi podran evitarse las
de tales términos en diferentes paises, o

para la

incertidumbres derivadas de las disti interpr

por lo menos, podran reducirse en gran medida.™!?
Otra finalidad de los INCOTEMS es que a menudo las partes de un contrato tienen un

iales utilizadas en sus resp /OS P

conocimiento impreciso de las disti pra
Esto puede dar pic a malentendidos, litigios y procesos, con todo cuanto esto implica de pérdidas
de ticmpo y dinero.

Los INCOTERMS en la actualidad como operaciones de importacion y expor
cn basc a reglas establecidas en el marco internacional, que describen las oblig
del comprador y vendedor. Existen dos grupos de témminos de comercio mundial que realizan esta

ion, se r

h

iones y derecho

tarea:

1 1 E£d M. hi, 4% ed

'? | EDESMA, Carlos Alberto, F de C 1
Aires 1993, p. 350,
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1.- Los INCOTERMS; abreviacién de Intermacional! Comercial Terms de la Camara

Internacional de Comecrcio (CIC).y
2.- Las Definici Revisadas del C cio Exterior Norteamericano (RETD) por siglas en

inglés y que sc aplican a la Camara de Comercio de los Estados Unidos a los ios cc

de este pais. Estos se recopilaron por vez primera en 1936, adquiriendo enmiendas y adiciones

en 1953, 1967, 1976, 1980, 1990 y la ultima version en 2000. Se regulan en tres aspectos

indisp bles relaci dos con el lugar de entrega.
*Transferencia de riesgos entre comprador y vendedor.
B P Yy

*Costos a cucnta del comprador y vendedor.

*Documentacion.
Estos térmi estan ord dos y se p en dos formas: por grupos y por tipo de transporte
a utilizar.

Por grupos csta clasificacién se conoce por la primera letra de las siglas del INCOTEMS que
pucden ser:

e E=Exit (en punto de salida u origen),

e F=Frce (libre de flete principal),

e C=Cost (costo de flete principal incluido) y

e D=Dkclivered (entregado en destino).
Los términos que inician con la letra E y F indi que la ia se ga cn ¢l pais de
origen y los que inician con la letra C y D indican que ¢l bien sc entrega en ¢l pais de destino. Los
términos quedaron definidos en 13 coédigos, catalogados en cuatro grandes grupos, que a

conti i6n describi

GRUPO “E”

EXW, Ex Words: En fibrica (Lugar convenido)

El vendedor pone la mercancia a disposiciéon del prador en ¢l mi > domicilio del dedor,
quedando las demas obligaciones de costos y movimi para el prador. Este pta todos

los niesgos y costos, incluyendo la contratacion previa del medio de transporte, ademas de
realizar el despacho aduanero de la exportacién.

GRUPO “F™

FCA. Free Carrier: Libre transportista (Lugar convenido)

La obligacion del vendedor termina cuando entrega Ja mercancia tramitada para su expornacion al
un

s

transportista que designe el comprador en ¢l lugar convenido. Cuando el prador no
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lo, de mancra que la responsabilidad recae

punto preciso, el dedor tiene la opcion de 2
en el transportista. En estos casos ¢l medio de transporte es terrestre o aéreo. El vendedor se

cncarga del despacho aduanal de exportacion.

FAS. Free Alongside Ship: Libre al costado del barco (Puerto de carga convenido)

La responsabilidad del dedor termina do la mer es entregada a un costado del
barco, sobre ¢l muclle o en las lanchas de alojo en el puerto de embarque. El comprador se hace

cargo desde esc momento de todos los costos y riesgos por pérdida o dafo de la mercancia, asi

como los movimicntos de carga y tramites para su exportacién.

FOB. Free on Boar: Libre a bordo (Puerto de carga convenido)

El vendedor asume la responsabilidad de entregar la mercancia, al transporte que ha designado el
comprador. En ¢l momento que la mercancia pasa la barandilla del barco en el puerto de
embarque asignado, termina la obligaciéon de entrega del exportador. Y desde ese instante el
importador asume todos los costos y riesgos por pérdida o dafio de Ila mercancia.

-El exportador entrega la mercancia a bordo del buque,

-El término requiere que ¢l vendedor realice el despacho ad 1 y los tramites de exportacion, y

-El medio de transporte que se¢ emplea es el maritimo o fluvial.

GRUPO “C™

CFR. Cost and Freight: Costo y flete (Puerto de destino convenido)

En este caso el vendedor se encarga de pagar los costos y el flete io para gar las
mercancias al puerto de destino co ido. Los ri de pérdida, dafio y lquier costo

adicional después de que se entrega la mercancia a bordo del barco, las adquicre ¢l importador.
CIF. Cost, Insurance and Freight: Costo, scguro y flete (Puerto de destino conveaido)

El cxportador tienc las mismas obligaciones que el CFR, pero ademis esta obligado a
proporcionar el seguro maritimo a cargo y riesgo del comprador en caso de pérdida o dafio de la
mercancia durante el traslado.

-El exportador envia la mercancia hasta el puerto de destino, y

-El exportador contrata. paga el flete y el seguro que esta a nombre del comprador.

CPT. Carriage Paid to: Transporte pagado hasta (Lugar de destino convenido)
dicado queda a cargo del exportador. El riesgo

1 por P ior a la entrega al

El flete de wransporie de la mer ia al lugar i
de pérdida o dailo, asi como cualquier costo adici

transportista, la asume e} importador,

-El exportador entrega la mer iaenel do de d

21
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ded fectie el d: ho ad ] de exportacion, y

-Este término requiecre que el v
-Pucde emplearse cualquier medio de transporte.
CIP. Carriage and Insurance Paid to: Costo y seguro pagado hasta (Lugar convenido de

destino)
El vendedor contrata cl transporte sin asumir el riesgo de la pérdida o dano de la mercancia o
ho de la mer i

costos adicionales ocasionados después de la carga y
-El exportador contrata el seguro y paga la prima que corresponda,

-El vendedor realiza los tramites de exportacion, y se aplica cualquier medio de transporte.
GRUPO “D”

DAF. Delivered at Frontier: En!rrg- en frontera (Puente convenido de destino)
es entregada y queda a disposicion de

El vendcedor cumple sus oblig: ne: > la mer

la contraparte y se trasladan la obligaciones de la exportacion.
se transporta por ferrocarril o carretera,

-Este término se aplica dola
-El vendedor entrega la mercancia en la frontera y realiza el despacho aduanal de exportacion,
pero no ¢l de importacion, y

-Los costos de maniobra se cargan a las partes, segiun corresponda.

DES. Delivered Ex — Ship: Entrega en barco (Lugar convenido de destino)
do la mer ia esta a di icién del comprador a

-El vendedor cumple su compromiso
bordo del barco, sin que haya efectuado tramite de impottacién en el puerto designado,
-El vendedor asume cl costo y riesgo por llevar la mercancia al mercado de destino, y

1} para tr tc maritimo o fluvial.

-El ténmino se usa princip

DEQ. Delivered Ex — Quay duty paid: Entrega en muelle (Lugar ido de destino)
le con su resp bilidad, do pone a disposicion del importador la

El exportador p
mercancia en el muclle del pucrto convenido y cfectia los tramites de importacion requeridos.

Por tanto debe adquirir todos los costos, qQue incluye aranceles, impuestos y otros cargos de
cntrega.

DDU. Delivered Duty Unpaid: Entrega sin pago de derechos (Lugsr de destino convenido)
Su deber del vendedor termina cuando la mercancia esta a disposicion del comprador en el lugar
convenido del pais imponador. E! vendedor asume todos 1os costos y ricsgos que se originen por
el traslado del bien hasta esc lugar. El importador se encarpa de cualquier gasto adicional y

asume el riesgo si no retira a tiempo la mercancia de la aduana.
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DDP. Delivered Duty paid: Entrega con pago de derechos (Lugar de destino convenido)
El término significa que el vendedor deja a disposicion 1a mercancia en ¢l lugar asignado del pais

importador. El vendedor cubre todos los gastos y riesgos hasta el pais de d >, €N ese mg

el vendedor ha cumplido y termina su obligacion.

2.3 REGULACIONES ARANCELARIAS Y NO ARANCELARIAS EN EL. COMERCIO

MUNDIAL
En cl mcrcado mundial existen distintos instrumentos que pcrmiten controlar el intercambio

comercial, sin embargo, ¢l mas comuin ¢s ¢l arancel.
El arancel se define como “un gravamen que se impone sobre un biecn cuando éste cruza las
fronteras nacionales y es utilizado como uno de los principales instrumentos de politica comercial

en el mundo.™"?

as v i ar larins son medi ue sc¢ aplican a las mercancias cuan: €s
L. gul didas pl L} do tas

ingresan a un mercado, es decir, depende del pais al que se exporten. El arancel se pucde

pr de las sigui formas:

a)Ad valorem.- Es un porcentaje sobre ¢l valor de la mercancia importada o exportada.
b)Especifico.- Es una cantidad fija dec dinero por unidad fisica del bien importado o exportado.
c)Comp o mi Combi ion del arancel ad valorem y el especifico.

d)Arancel cuota.-Es aquel arancel que grava cl excedente de importacion sobre la cuota

autorizada (cantidad de importacién libre de arancel).

e)Estacional- Es un arancel poco fr que se aplica en ci ¢ del afio sobre algunos

productos.
Cabe mencionar que para realizar una exportacion, los pr
clases de tarifas que se les aplica cuando ingresan a las aduanas de los paises.

A) Tarifa General es la que se¢ aplica normalmente a todos los paises micmbros de la

d bién estan suj a tres

Or ion Mundial de Co io (OMC), a quiencs se lcs otorga el trato de nacion mis
favorecida.
B) Tarifa Preferencial se aplica a productos que provienen de paises con quicnes se tienc
un trato lario preferencial.

algin acuerdo comercial para otorgarse recipre

!* FLORES Paredes. Joaquin, op. cit., p 97
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C) Tarifa Diferencial es un aranccl mayor a los dos anteriores y se aplica a paises que no son
ni miembros de la OMC, y ni tiencn algun acuerdo comercial ficmado. Esta tarifa se

caracteriza por discrimi a las mer i § a un do y quec ingresan a un
mcrecado.
La r Iaci no ar tarias son todas aquell didas que impid ¢l libre flujo de

o i >s. Estas por su naturaleza,

mercancias entre los paises, y que no son gra P
resultan dificiles de conocer, interpretar y cumplir, se dividen de la siguientc forvna:
a)Regulaciones no arancelarias cuantitativas:

-Permisos de importacién o exportacion.- Ayudan para determinar la cantidad de importacion o
exportacién de algan producto por aflo, pero no especifica quien esta autorizado para realizar tal
operacion.

-Cuotas.- Para evitar inconvenientes que se¢ reflejan en mayores beneficios para los grandes
comerciantes y mayor fluctuacién de precios a lo largo del ano, los gobiermos proporcionan
licencias o permisos de importacién o exportacion, respetando ¢l wumo y ¢l monto de 1a solicitud
correspondicnte.

-Precios oficiales.- Es una forrma de limitar y llevar un cierto control en los niveles de precios
intemos ya que se puede vender un producto al consumidor a un precio inferior o superior al

establecido.
-Medidas id i Y €« rias.- Las aplica un gobiemo cuando otro otorga a sus

productores un subsidio, por lo general econémico, para ayudarios a elevar la competitividad de
bicnes en los mercados de exportacion, es decir, el antidumping son los medios no arancelarios

que aplica un pais para contrarrestar o protegerse de los efe que lesi a la capacidad
productiva y competitiva dc Jos prod es local

b) R laci no ar larias cualitativas:

Entre las mas importantes tenemos.

-Requisitos de empaque.- Son r isi que deben estar suj a ciertas normas, Que sec aplican
uniformemente a los paises, dependiendo det prod > que se vaya a exportar y de la

presentacion necesaria a gue sc someta.
-R laciones de tc idad.- Se aplican a productos que en su claboracion requiercn alguna
que repr peligro o daiio a la salud humana.

-Marcas de origen.- Es obligatorio que todos los productos deben tener una ctiqueta, que permita

identificar donde fue elaborado.
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al prod > do se

-Requisitos de etiq do.- Son que regul se
exportan o importan. Son importantes porque son r itos que deb plir los fabricantes,

los exportadores y los distribuidores de un producto, y mas cuando su destino final es un

consumidor.

-Normas de Calidad.- Se refiere al color, tamaiio, forma, textura,
permitidos del producto. Estas normas certifican el proceso productivo de 1a empresa, lo que al
mismo tiempo también certifica al producto con el objetivo de obtener calidad total. Una norma
conocida es el ISO 9000 que son Normas de administracion de calidad y aseguramiento de
| i6n y uso. ISO 14000 comprende varias normas unicas, que

Calidad-Li ientos para
ran los lil ientos ios para impl un si d istrativo ambiental.

-Regulaciones Ecolégicas.- Este punto mis que nada trata de regulaciones que debe de mantener
cierto producto para proteger el medio ambiente. Para lograr una seguridad mayor cn cuanto al
buen estado los recursos con los que se cuenta ya que es un patimonio que no se debe de

1, L . Aefe
g P y >

A4

desperdiciar y que puede acabarse.
-R laci itarias y fitc itarias.- Estas regulaciones sélo sc

&

agropecuarios, pero se han tenido que aplicar a los paises con cl fin de proteger la vida humana,

pli a los p

animal y vegetal de cada territorio.

2.4 LOS TRATADOS COMERCIALES Y LAS REGLAS DE ORIGEN
iales han tenido una scric de cambios muy bruscos debido a

Enla lidad los tratad
do con mas rapidez. Y esto de debe a que los tratados se

la globalizacién que se ha ido
hacen con el fin de mejorar la economia del pais mediante el intercambio comercial entre paises y

asi lograr una mejor comunicacién entre ellos. Ya que México en 1998 habia firmado con ocho
paises del continente americano y en el 2000 con quince paises europeos a través de su tratado.
En los altimos dicz aflos México ha firmado 10 TLC con 34 paises.

*Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN),

*Tratado de Libre Comercio México-Unién Europea (TLCUE),

*TLC del Grupo de los Tres (G-3), (México, Venczucla y Colombia),

*TLC México-Bolivia,
*TLC México-Costa Rica,
*TL.C México-Nicaragua,
*TLC Meéxico-Chile,
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*TLC México-lIsrael,

*TLC México-Tridngulo Centroamericano, y

*TLC México-Asociacion Europea de Libre Comercio (AELC).

El TLCAN es un conjunto de normas o reglas de origen al comercio y la inversion, que efectaan
desde hace tiecmpo, México, Canada y Estados Unidos.

Su objetivo general es liberalizar de manera gradual y coordinada el comercio de bicnes y
servicios, asi como los movimientos de capital, para formar un area de libre comercio cntre

Canada, Estados Unidos y México.

Los objetivos particularcs son:

-Eliminar las barreras al comercio,

-Promover las condiciones para una competencia justa,
-1 las opor idades de inversién,

-Proteger adecuadamente los derechos de propiedad intelectual,
i i6n del ratado y solucionar controversias, y

-E: bl Proc edi > £i para la ...r"
-Fomentar la cooperacion trilateral, regional y multilateral.

Con la firma del TLCAN sc ascguré a los exportadores mexicanos un trato arancelario
preferencial en la mayoria de los productos.

Programa de desgravacion arancelaria.

*A partir del 1°. de encro de 1994 quedaron libre de arancel el 79.9% de las exportaciones
mexicanas a EUA,

*En 1999 se climiné otro 12.4% adicional, y

*El 1°. de encro del 2004 se climinara otro 6.3%.

*Asi, para 1°. de encro del 2008 todas las exportaci de México estarén del pago de
arancel.

Bienes mexicanos que se benefician con el TLCAN a EUA.

Alimentos: lechuga, frijoles, apio, coles, aceilunas, guayaba, mandarinas, limones, toronjas,

sandia, arroz, tomate, pan, etc.
Productos industriales: pinturas bamices, bolsos y carteras de piel, calzado y gran variedad de

aceros.

Textil: prendas de lana (sué , ropa interior, vestidos, pijamas y abrigos).

El tratado del TLCAN prevé elimil bstaculos al c«c io y a la libre circulacion de inversion,
! d os aplicados por los tres paises a los productos originarios

en primera parte los ar.
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de la regién, y en segundo eliminar las otras restricciones, tales como permisos de importacion

destinados a proteger a los productores locales.
a la importacion, prevista en ¢l TLCAN abarca a la

La lusién de ar: les ¢ imp
totalidad de los bienes de los tres paises.
La desgravacion arancelaria ha sido gradual, pucs busca benecficiar a los sectores industrial y

Ui los ios para estar en condicioncs de

agropecuano, ademas de que se
competir con EUA y Canada.
REGLAS DE ORIGEN

Las reglas de origen son los requisitos minimos de fabricacion, contenido o etaboracion que debe
cumplir un producto para ser considerado como originario de la region. Estas reglas establecen
bi de otros i de las

cuales mercancias califican como onginarias y excluyc a los
preferencias arancclarias.
En el articulo 401 del Cédigo de Valoracién Aduanera del GATT hoy OMC, un bien se considera

originario de territorio de una parte siempre que:

a) El bien sea total ob ido o producido en el territorio de una o mas de las partes o

paises,
b) Cada uno de los materiales no originarios que se utilicen en la produccién del bicn sufra

un cambio,
c) El bien se produzca totalmente en territorio de una o mis de las partes, exclusivamente a

partir de matcriales originarios de la regién, y

d) Elbien se prod compl en territorio de una o mas de las partes.
En el articulo 402, se bl los métodos para detenminar ¢l valor de contenido regional de
una mer ia, al resp > exi: dos métodos:

Método de Valor de Transaccion
Seiiala que el valor de contenido regional no debe ser inferior al 60%, lo anterior se expresa en la
siguiente férmula.
VCR= YT - VMN X 100
vT
DONDE:
VCR= Valor de contenido regional expresado en porcentaje.
VT= Es el valor dc transaccién del bien.
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VMN= Es cl valor de los materiales no originarios utilizados por el productor en la fabricacién

del bien.
Meétodo de Costo Neto
Establecen un 50% de valor de contenido rcgional, siempre que ¢l bien satisfaga los demas

requisitos aplicables. La formula para determinar el valor de contenido regional por este método

es:

VCR=CN - VMN X 100
CN

DONDE:

VCR= Es el valor de contenido regional expresado en porcentaje.
CN= Es ¢l costo neto del bien.
VMN= Es el valor de los matenales no originarnios

ilizados por el prod en la fabricaciéon de

1a mercancia.
La diferencia entre estos dos métodos consiste, en que en el valor de transaccion el exportador
pucde considerar como originarios los gastos de promocion venta y otros, asi como las utilidades

obtenidas por la venta. En el método de costo neto tales gastos no se consideran como

originarios.

Las reglas de origen en el marco del TLCAN se formmularon para:

-Ascgurar que las ventajas del TLCAN se otorguen sélo a bienes producidos en la regién de
Norteamérica y no los que se elaboran en su mayor partc en otros paises,

-Establecer reglas claras y ob r itados previsibles, y

~Reducir los obsticulos administrativos para los exportadores, importadores y productores que
realicen actividades comerciales en el marco del TLCAN.

Certificado de origen. Es un formato oficial mediante el cual, el exportador de un bien o una
autoridad certifica que este es originano de la regiéon por haber cumplido con las reglas de origen
establecidas. Este documento se exige en el pais de destino con objeto de determinar el origen de

las mercancias y obtener los beneficios arancelanios negociados a través de un TLC, SGP, etc, o
para determinar la aplicacion o no de cuotas compensatorias.

Caracteristicas del certificado de origen para el TLCAN
El formato debe secr requistado por el exportador y el importador, también debe tenerio en su

poder al formular la declaracién e impontacion.
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El certificado ticnc una vigencia de cuatro anos, a partir dec la fecha de su firma, es sencillo y es el

mismo para los tres paises del TLCAN.
ducirse libr y no requiere certificacién de alguno autoridad.

El formato puede rep
d a, s¢ blecié ¢l acuerdo de contar con un certificado de origen

rami en el mi ido se eliminarian los Derect de Tramite

En cuanto a la operacion

comun para simplificar los
Aduanero (DTA) a partir de julio de 1999, pcro sélo en los paises con los que México tienc

firmado algun Tratado Comercial.

2.5 DOCUMENTOS Y TRAMITES ADUANEROS QUE SE UTILIZAN EN LA
EXPORTACION EN MEXICO

Registro Federal de Contribuyentes

Las personas fisicas y morales que realicen actividades lucrativas cstan obligadas a pagar

impuestos al gobiemo federal (art. 31 de la Constitucién Politica de México), para cllo debe estar

inscrito en ¢l Registro Federal de Contribuyentes (RFC).

El exportador debe considerar que el RFC lo nccesita para obtener apoyos de Pitex y Altex,

solicitar devolucién del IVA, abrir cuentas, recibir pagos, y realizar tramites en oficinas del

gobierno.

Registro de marcas y propiedad industrial

*Los exportadores que participen en ¢l comercio internacional necesitan proteger los derechos de

propiedad ind ial: in y diseh co ial ya que son susceptibles de
plagio y bién de afe lai del prod y la empresa.

*En México existen leyes y or i que pr regi la propiedad ind: ial, tal es el
caso del Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, cuyo fin es regi las p N

disefios e invenciones, a fin de proteger a las empresas de posibles plagios.

Registro ante cimaras empresariales

El registro o inscripciébn a estos organismos no es obligatorio y no es requisito para 1
exportaciones, sin embargo, tener una filiacion se puede acceder a algunos apoyos que
promueven la actividad empresa, ad as de inter biar infor i%

Los tramites que debe cumplir el exportador se indican en la Ley decl Impuesto General de
Exportacion (TIGE). A conti ion se iona una lista de los dc mas plcados en

una exportacion:
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Factura comercial
Este d sc p en original y seis copias, con firma autografa, en espailol o inglés y

debe incluir la sigui infor ion:
e Aduana dc salida del pais de origen y aduana de entrada al pais destino,

e Nombre y direcciéon del vendedor o del embarcador,
e Nombre y direcciéon del comprador o consignatario,
e Descripcion detallada de la ia ( bre, marca, simbolos, etc),

e Cantidades, peso y medidas de embarque,

e Precio de cada mercancia ¢ indicar el tipo de moneda, sin incluir el IVA,
o Tipo de divisa utilizada,

e Condiciones de venta de acuerdo con el Incoterms,

e Lugar y fecha de expedicion, y

e Sila factura tiene mas dc dos hojas se an co

Lista de empaque
Es un documento que permite al exportador, al transportista, a la compaiia dc seguros a la

d y al nprador, identificar las ias y saber que conticne cada bulto o caja.
-En la lista se indicara la cantidad de articulos que i cada caja, bulto, envase u otro
tipo de embalaje,
-En caso de algun percance se facilite el reclamo del seguro,
-Anotar en forma clara y legible el nu oy dcla i
-Empacar juntas las mer ias del mi tipo para facilitar la revision,

-La lista de empaquec la clabora el exportador en original y seis copias, y

-Se sugiere indicar la medida de los bultos, en caso de que se cotice por relacién de peso-
volumen-valor det empaque.

Pedimento de exportacién

El pedimento debe ser presentado en la forma oficial aprobada por la SHCP ante la aduana

correspondiente, por medio de un agente o apoderado ad I que d formal la
empresa. En los casos en que asi se requicra, el pedi > debe incluir la firma electronica que

demuestre el descargo total o parcial del permiso de cxporacion. A tal pedimento se debe

anexar:
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a) Factura Comercial, y
b) Los dc s que prueben ¢l cump
(certificado sanitario, fitosanitario u otro).

> de las laci no ar ias

Carta de encomienda
Este documento lo debe proporcionar ¢l exportador, donde bajo protesta de decir la verdad,

instruye al agente aduanal para que realice el despacho ad o (tramite de salida de mercancias
de territorio nacional) en forma clara y precisa.

Dc de tr porte

Es un titulo de cc i6n expedido por la compailia de transp en original y seis copias, en

el se indica que la mercancia se¢ ha embarcado a un destino determinado. A partir de ese

momento la compadia transportista cs responsable del envio y la custodia de la mercancia hasta
su destino, segun lo p do en el contrato.
Dependiendo del medio de transporte, el d > sC
a) Guia aérea (Airway Bill) sc utiliza para transporte Aérco,
b) Conocimiento de embarque (Bill of Lading) sc utiliza para transporte Maritimo,
¢) Carta de porte se utiliza para Autotransporte, y
d) Talén de embarque se utiliza para transporte en Ferrocarril.
Scguro de transporte de carga
El scguro incluye una seric de cobertura para prever posibles pérdidas o dafios materiales que
sufran los biencs muebles o semovientes durante el transporte por cualquicr medio.

d

*Lo contrata quien tenga interés en la seguridad de las mercancias,
*Durante ¢l transito se cubee los riesgos por pérdida total o parcial, debido a dafios por i dio,

cxplosion, hundimiento, colisién, caida de aviones y volcadu y il
*Sc puede ascgurar contra: robo, manchas, roturas, derrame, ctc.,
*La cobertura de seguros no incluyen: violacién a al ley o . d a, pérdida de

mercado, faita de peso por evaporacion o pérdida de humedad,

*Los scguros tienen vigencia a partir de que los bienes estin a cargo del porteador para su
transporte, durante el viaje y hasta el destino final,

*Los seguros se pueden contratar por viaje o adquirir una péliza anual, y

*En caso de siniestro el reclamo se hara por escrito.
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2.6 PROGRAMAS E INSTITUCIONES DE APOYO A LA EXPORTACION
Los programas de fomento a la exportacién que cxisten son disefados por el gobierno federal y

estan orientados en dos direcciones:

-Mecanismos para quc ¢l exportador importe i IS, MAC ia ¥y equipo sin pagar aranceles, y

-Programas de financiamicnto a la actividad exportadora.

Entre los programas que mas apoyan a estas dos actividades ¢n nuestro pais tenemos:
-PROGRAMA DE ITMPORTACION TEMPORAL PARA PRODUCIR ARTICULOS DE
EXPORTACION (PITEX)

El objetive principal ¢s ayudar a la actividad exportadora, dejando que los beneficiarios
inscritos en el programa que la importacién de insumos, maquinaria y equipo utilizados en la

produccién de los bienes exportados quede exenta del pago de impuestos.
1 importa i (maternia prima, combustibles, etc.),

El requisito es que si la empresa
debe exportar el 10% de sus ventas totales o exportar mas de UDS $500.000; si importa

solamente maquinaria debe exportar el 30% de sus ventas totales; debe presentar la solicitud de
inscripcion al programa ante la SECON y ser auditado periédis por la mi depend
do las haya. ni IVA en la

El beneficio es quc no pagan ar 1 cuotas comp ias,
importacién de insumos, maquinaria y equipo; se¢ admiten como mermas los faltantes de
bustibles, tubri y demas materias auxiliares. Las empresas registradas en este programa

cc
podran vender hasta 30% de la exportacion total en el do ional, si e que d en
saldo positivo en divisas.

-DEVOLUCION DE IMPUESTOS (DRAW BACK)

El objetivo es hacer un método donde puedan intcgrarse las emp exportad que pr
para exportar y que no entran en ¢sos métodos, para que salven los impuestos que hayan pagado

A

por las mercancias importadas.

Et requisito es tener solicitud de devolucion de impuestos de importacion; ademas copia del
pedimento de importacién o exportacién correspondi ia dc exportacion cuando se
vendan a empresas PITEX, maquiladoras o ECEX; cc i

industria automovilistica o carna de aval solidario en otros casos.

El beneficio es obtener la devolucion de impuestos pagados por la importacion de insumos

A,

de dep > do se ala

incorporados a la exportacion de bienes.
-EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR (ECEX)
blecimi de empresas comercializadoras intemacionales.
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El requisito es contar con un capital social minimo de USD $100,000; exportaciones anuales
minimas de USD 3 millones y demostrar saldo operacional positivo dec divisas.

El bencficio es que su pago de impuestos se podra hacer en una institucion financiera;
acreditacién automitica como empresa ALTEX sus proveedores o asociados podran facturar con
tasa cero de [VA; podran tener la posibilidad de nombrar apoderado aduanal exclusivo y asi
acceder al despacho aduanero que ellos requieran.

-EMPRESAS ALTAMENTE EXPORTADORAS (ALTEX)

El objetivo es animar a las cnormes empresas que exportan con excnciones fiscales y obtener
ciertas facilidades para las operaciones que se lleven a cabo en las aduanas.

El requisito es alcanzar cxponaciones directas anuales por USD $2 millones como minimo o
. Sus expor iones indirectas deben ser por o menos el

equivalentes a 40% de sus t
50% de sus les y pr solicitud ante la SECON.

E1l beneficio es la devolucién inmediata del [VA cuando se ticne saldo a favor; acceso gratuito al
sistcma dc informacion comercial SECON-BANCOMEXT; ion del 2° recc imi >
aduanal; despacho aduanal simplificado. Estas cmpresas autc i todos los
beneficios de las empresas PITEX y posibilidad de nombrar apoderado aduanal en diversas

aduanas y productos diversos.

-FERIAS MEXICANAS DE EXPORTACION (FEMEX)

El objetivo es promover la realizacion de ferias en el pais para promover las mercancias
mexicanas en los mercados internacionales.

Sus caracteristicas son que la SECON cmite un certificado de ferias i de exp i

que se entrega a:
a) Los organizadores de ferias cuando cumplan, entre otras cosas con lo siguiente:

-Promuevan las exportaciones como objetivo fundamental.

-Se comprc a reali la feria tres veces ininterrumpidas.
-Inviertan por lo menos 1.2 millones de pesos.
-Garanticen la participacion de por lo menos 100 empresas expositoras y 100 compradores

extranjeros.
b) Los constructores de recintos para la realizacion de fenas.
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~COMISION MIXTA PARA LA PROMOCION DE LAS EXPORTACIONES (COMPEX)
La COMPEX, convoca a las autoridades que participan en las operaciones de comercio exterior y
recibe los programas y las iniciativas de los exportadores para disminuir los imprevistos y
restricciones de exportacion.

-SISTEMA MEXICANO DE PROMOCION EXTERNA (SIMPEX)

El Programa colabora con el Bancomext para transmitir informacion y dar paso al empresario a
ibl dos, ademas apoya a las empresas

las bases de datos respectivas para conocer los pc
mexicanas a cncontrar oportunidades comerciales,
licitaciones en el exterior, asimismo promueven la oferta exportable ¢ intercses de coinversion

intereses de subcontratacién e inversion y

nacionales en sus areas de adscripcion.
-INSTITUCIONES QUE APOYAN A LA ACTIVIDAD EXPORTADORA
Son instituciones que facilitan informacion a los exportadores para llevar a cabo un buen mancjo

de sus tra iones por dio de una seric de r isitos que son indisp bles y que p
it para un orden ya sea legal,

ante ciertas autoridades que se encargan de r
ambicntal, economico, social, etc.

Sccretaria de Economia (SECON), apoya a las exportaciones mediante la informacion mas
actual que ticnen respecto a los asuntos mas importantes en el mundo para saber en la posicion en

la que se puecde encontrar tanto su producto como la posibilidad de exportarlo. Ademis se

encarga de tener relaciones cn > a las que se hacen dia a dia para estar al
corriente a nivel mundial de lo que pasa en el ambito i0. “*Su mision es crear condici
ias para fortal ta petitividad, tanto en ¢l mercado mnacional e internacional, de

todas las empresas del pais; en particular de las micro, pequefas y medianas.™'* Por lo tanto las
apoya dandoles informacién gencral sobre arcas normativas, ias de io exterior,
programas de promocién que ofrece el gobiemo federal, poniendo a disposicién por via internet
de la balanza comercial, catilogos dé nonmas. clicntes para sus productos (SIEM). Otras

funciones importantes son la expedicién de permisos para importar y exportar, asimismo

exticnde certificados de origen. etc.

Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico (SIICP). esta dependencia autoriza los impuestos y
> bios de ad o de ré

las franquicias aduanales, clasifica las mer i P
también se cncarga de las autorizaciones de importaciones, exportaciones y del RFC para fines
aduanales (homoclave del importador y exportador), entre muchos mas. Apoya a las

!'* www economia.com. mx
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exportaciones cn a que v isi requi su expor i6n, que pagos debe realizar ante
esta institucion y que no tenga ningin problema al exponar el producto. También se encarga del
limi > de las di i itadas en la ley para que no se cometan delitos ni se excluyan

obligaciones que deb: plir por las actividades que estén reali > dentro y fucra del pais.

Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT). **su mision consi en incr

a:

la competitividad de las P primordial las peq y
vinculadas directa e indirectamente con la exportacion y/o la sustitucion eficiente de
lidad en itacién

importaciones, otorgando un apoyo intcgral a través dec servicios de
informacioén, ascsoria, coordinacion dc proyectos y financiamiento.”'® Ayudan a las
exportaciones para que les sea mas rapida su comercializacion. Esto ayuda a que ¢l importador o
el exportador tenga una idea mas clara de lo que es su producto, como lo puede vender,
1i acudir y der mas sus relaci iales, asi como tacticas

promocionar, a que
de co6mo innovar su producto y otras cosas muy importantes para ¢él. También otorgan recursos
financieros a las empresas mexicanas parma comprar maquinaria y equipo de importacion, para que
cuentcn con tecnologia de punta, proporcionan calendarios mensuales de eventos en apoyo a las
exportaciones tales como: ferias, misiones, cursos, seminarios. Pero sin olvidar que apoyan
dando asesoria legal, asistencia técnica, etc.

Secretaria de Salud (SS), “apoya a los importadores y exportadores brindando una autoridad
sanitaria, en la cual brinda seguridad, confianza y credibilidad en la poblacién. Las acciones que
realiza s¢ orientan a: llevar trdmites, permisos y autorizaciones en materia de servicios de salud,
elaborar y difundir Normas Oficiales Mexicanas.”'® Estas normas son para que ¢l producto tenga

ia ptacion y no provoquen si i o problk que el peligro al ser humano. Por
lo tanto se apoya de ciertas advertencias que sc apli a las ias para pr ir a las
personas, por ejemplo la caducidad, cc ido, sus observaciones del riesgo de su consumo, entre

otras cosas.
La Secretaria de Agricultura Ganaderia y Desarrollo Rural (SAGAR), apoya a las
exportaciones diandol itacion, r daci apoyo para el uso adecuado y ¢l manejo

de su actividad, para agilizar el crecimiento inmediato y ayudar a que sc tenga un mayor
rendimi > en su prod ién y al un nivel mas alto en su trabajo y haga mas posible las

exportaciones.

! www.bancomext com.mx

¢ www.salud. gob. mx/unidades/dg htm!
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Sccretaria del Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca (SEMARNAP), esta
dependencia tiene como fin el dar una informacién detallada de los peligros que corre el medio
ambiente al estar propenso a cicrtos tipos de contaminacién ya sea cn la tierra, agua, aire, y esto
puede provocar daios irreversiblcs en el medio natural, ¢l cuail se puede legar a terminar o

extinguir especies de flora y fauna.
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3. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA CON PERFIL EXPORTADOR
Para poder realizar un proyecto de exportacion es necesano comprobar que la empresa esta en

. un alisis detallado, se d rasir tiene un buen

condiciones de exportar,
funcionamiento en la integracion del personal,
aspectos de mercadotecnia y en cl proceso productivo; a fin de poder hacer un autoanalisis de los

situacion financiera, gestion empresarial, en

productos en un marco general. De ésta forma sc puede establecer si un producto ha satisfecho la
podra cubrir los requenmientos y necesidades de sus

] da en México, que por cc
posibles clientes en ¢l mercado internacional.
El factor humano jucga un papel estratégico en el desarrollo de cualquier organizacion, pero

también depende que los pleados luch por ob un mayor desarrollo logrando con cllo
metas comuncs.

Con resp > a la Si ion Fi iera de la cmpresa es primordial que se rcalice un analisis
financiero donde s¢ pueda detectar el costo de capital, el nivel de endeudamiento a corto o largo
plazo, la capacidad de fi iar sin ningin probl, ¢l factor influyente del capital circulante

cntre otros puntos. El andlisis financicro ¢s una técnica necesaria para evaluar la situacion actual

de la empresa y asi poder tomar decisionces.
Los e s de la M dc ia son importantes porque son actividades comerciales que

influyen para que ¢l consumidor tenga la oportunidad de poder elegir su producto.
bi i cor i al tipo de empresa

La Mercadotecnia proporciona una gama de cc
para que ésta las utilice en la comercializacion del producto. Los elementos que conforman a la
les de distribucion, estr de precios y actividades de

mercadotecnia son: el prodi ), los

promocion.
En el proceso productivo la produccién es muy importante ya que por medio de él se transforma

la materia prima en productos o articulos terminados, sus partes clementales son: el disefio del
producto; el estudio y determinacién de la matena prima y de los materiales a utilizar; ¢l estudio
de 1 ion del equipo y inaria; la compra del equip i0 para trabajar; el
establecimiento de normas adecuadas de calidad para los productos ter dos; la ad d
planeacién, programacion y cjecucion del trabajo mediante la supervision.

Respecto a la gestion empresarnial ésta se explica y se define como el objetivo de la empresa,
punto muy importante para poder realizar sus operaciones, asi también dec la vision de la empresa

que repr el o futuro al que aspira la organizacién.
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Los elementos primordiales a mencionar son: contar con ofcrta exportable; calidad; precio
competitivo; tiempo de entrega y servicio postventa. La combinacién acertada precio/calidad y
oferta es la clave perfecta de acceso a cualquier mercado internacional.

Para definir las oportunidades de exportacion y elcgir aquella donde sus posibilidades de éxito
son mayores, es de vital importancia para tomar como punto de partida las caracteristicas de su
producto con relacion a la posicion estratégica a que se quicra llegar en ¢l mercado en funcién de
lo siguiente:

-El punto ¢n el que el mercado basa su liderazgo en costos, porque la naturaleza del producto y
del mercado dependen de los precios mas bajos.

-La diferenciacién del producto respecto a los de sus competidores.

-Una combinacion de los dos anteriores.

-La identificacion de las que se pr cn la empresa.

3.1 EL PLAN DE NEGOCIOS DE EXPORTACION
El plan de negocios *“es ¢l mapa del camino que debera recorrer una organizaciéon rumbo al éxito;

este documento describa ¢l qué, por qué, dénde, como, y cuindo se ha de ejecutar cada paso,

para lograr los objetivos que se hubiesen fijado.™"”

El plan de negocios es el d > donde se la
propias, de la competencia y de la industria, a fin de fijar las rutas de accion que faciliten a la

or| i ion, el aprovechami > de las oportunidades y la esquiva, elimil i6n o red i6n de

los riesgos previsibles en su camino hacia los fines que pretende.
b con cficiencia lo que la organizacién

i6n actual, fuerzas y debilidades

El plan de negocios es un instr > para
pretende, la cual se mide en funcién al vol der Itados, costo y tiempo.
El plan de ncgocios, debe presentar con claridad tres aspectos:
a. Donde se 1tra su or i ion
b. Dénde pretende llegar.
c. Qué tiene que hacer para llegar a dondc pretende.
El plan de negocios ¢s el mejor instrumento, para dirigir, evaluar 1a operacién y administracion

de una organizacion en la ot ionde losr ltados descritos en los objetivos.

El proceso para el desarvollo de un plan de negocios para pequeiias empresas consiste en:

" LERMA Kitchner Alejandro, Ibidem, p. 39
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1.- Investigar Ias necesidades que no han sido isfecl en la localidad

2.~ Sel i las idades y desecos detectados, usted podria hacer algo para satisfacerlos y

ademas que le interese hacerlo,

3.- Desarrolle varias ideas sobre nuevos productos o un servicio.
4.- Evaltie cual seria mas factible y que sea su alcance realizarlo.
5.- Prepare su plan de negocios.

a)Empezando con una buena Idea.

b)Fundamentos de Mercadeo.

c¢)Financiamiento de su Negocio.
E! plan dc exportacién es un documento que nos indica que es lo que tiene que llevar a cabo, si la

empresa desea entrar al mercado externo o bien elevar su nivel de posicionamicnto dentro del
mercado global.

El plan de exportaciéon es muy usado en la Mercadotecnia, ya que s¢ aplica a diversos mercados
con el exterior, es necesano hacer la diferencia y clasificarlo, ya que a causa de las condiciones
de mercado internacional son muy variadas, en lo que se refierc a:

-Canales dc distribucion.

-Perfil.
-Usos y cc es de los cc idores.

ias y no ias.

-Complicaciones por las barreras ar
-Tramitacion aduanal.

-Transporte, embalaje.

En el siguiente cuadro s¢ muestra la estructura quc debe de tencr un plan de ncgocios de

exportacion.
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ESTRUCTURA ESTANDAR DEL PLAN DE EXPORTACION

1.- CARATULA ]

l 2.- INDICE l

l 4.- RESUMEN l
l 3.-I’NTRODUCCION—| EIECUTIVO

13.- ANEXO

12.-

PRESUPUESTO

10.-

ESTRATEGIAS

ESTRATEGIAS
CON
RESPECTO AL
PRODUCTO

5.- OBSERVACIONES Y
RECOMENDACIONES

PLAN DE
NEGOCIOS DE
EXPORTACION

6.- OBJETIVOS
COMECIALES Y
FIANCIEROS

7.-ANALISIS
DE SITUACION LA
ACTUAL EMPRESA
9.- EL !
ENTORNO
8.- EL
MERCADO EL
META PRODUCTO
ESTRATEGIAS CON RESPECTO EL
MERCADO

A LOS PRECIOS

ESTRATEGIAS CON
RESPECTO AL
MERCADO

ESTRATEGIAS CON
RESPECTO A LA
PROMOCION

FUENTE: LIBRO DE COMERCIO INTERNACIONAL., AUTOR: ALESANDRO LERMA. PAG.9t.
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PREPARACION DE SU PLAN DE EXPORTACION.

1.- Describir la sif ion 1 del negocio.
2.- Dx las oportunidades detl mercado internacional: identifi do las fi primarias y
secundarias.

- Evaluar la competitividad intermmacional.
4.- Establccer estrategias competitivas en el mercado.
5.- Realizar un proyecto de exportacion.
a) Amnalizar la infortnacion externa de la empresa.

b) La informacién externa del mercado meta.

3.2 ASPECTOS DEL PROCESO PRODUCTIVO

La funcién de la produccién es crear utilidad o aumentar la que ya se tiene en materia mediante
su formacion quimi de forma o de situacion.

Un proceso productivo s¢ encuentra vinculado a un nivel de desarrollo social, la produccion se

relaciona con las caracteristicas de cada sociedad y se pued: ife como ¢l resultado del

trabajo actual y anterior.
En ¢l proceso productivo se ifi las acciones y objetivos que han de satisfacer las

necesidades de la empresa.

Los objetivos principales del proceso productivo son de cardcter social, a través del cual se puede
isfe las idad: de cicrta poblacién determminada, pero también son de caricter

econdmico que ayuda a proporcionar determinado ingreso al productor.

La produccién es lo que resulta de una serie de combinaciones de los factores naturaleza, trabajo

y capital. Todos estos factores mezclados forman diferentes maneras para poder proporcionar

ventajas o bencficios mayores.

En los procesos de produccién son importantes los costos de produccion. Bueno los costos son un
desembolso en efectivo 0 en especic que puede formar parte de ta prod ion, es r perable, a
diferencia del gasto que se efectiua y ya no se recupera.

Los costos de produccién “son ¢l conjunto de pagos, obligacione id

depreciaciones, automatizacién y apli ¢ atribuibles a un periodo determinado, relacic d
con las funciones de produccién, distribucion y fi i Tt
' HERNANDEZ Assemat, José Enrique, E ia I1. Editworial Politécnico N: 1, México, 1995, p

134
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. i )S que se an

Sistema pucde definirse como “un conjunto de diversos

interrelacionados.™!®

Cada sistema parcialmentc abierto recibe influjos (denominados estimulos o, si van a ser

transformados por el sistema, insumos) de su medio circundante a través de vias especificas

Ilamadas entradas.
(denominad bién resultad: si es que

El sistema influyc, con sus reacciones O resp
son producto de cicrta transformacién) sobre el medio, I do vias especificas denc

salidas.
El intercambio de estimulos y de reacciones entre el sistema y su medio circundante asi como

3.

cntre los diversos el s del si se denomina i io La ¢ i i6n es

fundamental para la vida del sistema.
En ¢l proceso productivo la cibemética mantiene estrechas semejanzas con el proceso

administrativo. Este proceso consiste en fijar un objetivo, reali las actividad: ias para

alcanzarlo y dcterminar si se alcanzé o no, a fin de corregir las acciones. A esto se le llama

proceso administrativo. La pl ion es cl estado ideal que se desea lograr.

ESQUEMA BASICO DE LA RETROALIMENTACION

ESTIiMULO REACCION O
O INSUMO RESULTADO

RETROALIMENTACION

Como ya se dijo el sistema se comunica con su medio circundante, asi como con los diversos

elementos que integran el propio si los imulos que recib son transformados y

analizados y dan origen a las respucstas.
hados por el si por diversas razones, dando asi lugar a

No todos los estimulos son aprowve
desperdicios.  Precisamente, la productividad de una organizaciéon puede definirse como la

H Ed | Trillas, 1* Reimp . México 1990,p.

' ARIAS Galicia, F do. Ad 6n de R t
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proporcién entre los insumos (estimulos) que puso en juego para lograr ciertos objetivos y los

resultados (respuestas) que obtuvo.

Los i s o imulos de un si pueden ser hos tipos; por ejemplo al hablar de las
or i iones, p citarsec entre otros, los siguientes: aportaciones econdmicas, materia
prima, conocimientos, habilidades y experi ins de sus os y encrgia eléctrica para mover
las maqui Las resp también pueden ser de diversas clases: producto final o servicio,

i 1

satisfaccién de sus miembros, desperdicio y c¢
Una organizacion para lograr sus objetivos, requiere de una serie de recursos materiales,
fi ieros, 1 >s y técnicos, deben ser administrados corr sélo ahi le permitiran o

le facilitaran alcanzar sus objetivos.

3.3 ANALISIS CONTABLE Y FINANCIERO DE LA EMPRESA

El objetivo de los métod liticos cc¢ en simplifi y reducir los datos que se examinen

en términos mds comprensibles para estar en posibilidad de interpretarlos y hacerlos

significativos.

Los métodos del alisis f iero comprend lo que son las razones simples y razones
andar. Es io utilizar la técnica del punto de equilibrio econémico, para conocer las
diversas altemativas que puede pl. la administracion de una empresa, con ¢l objetivo de

seleccionar lo que es mds conveniente y tomar sus decisiones de por qué, camo y cuando se debe

realizar.

Todo analisis se da di; los cc imi que uno tiene con respecto al entormo en ¢l que se
a, a las dici con las que cuenta ¢l mercado. la localizacion de la empresa en base

a sus fi de ab i > de materia prima, mano de obra, sus vias de comunicacion,

transporte, condiciones politicas empresariales y tributarias, que t gran rel ia para

lograr el éxito de la empresa.
RAZONES FINANCIERAS:

Uno de los mecanismos mas usados para efi ¢l analisis fi iero de idadces es el uso de
Razones Financieras, ya que estas pueden medir en un aflo la efi ia y compor iento de la
cmpresa. Estas presentan una perspectiva plia de la si ion fi icra, puede preci el
grado de liquidez, de rentabilidad, el apal i fi tero, la cobertura y todo lo que tenga

que ver con su actividad.

43




i6én se basan en cl Balance y

Las formulas de las razones fi icras que se pi a cc
el Estado de Resultados que se presenta en la pagina 48 y 49.

La liquidez de una organizacién es determinada por la capacidad para saldar las obligaciones a
corto plazo que se¢ han adquirido a medida que éstas se vencen. Se refieren no solamente a las
finanzas totales de la empresa, sino a su habilidad para convertir en efectivo determinados activos

¥y pasivos corricntes
“CAPITAL NETO DE TRABAJO (CNT):
Esta razén se obtiene al descontar de las obligaciones commientes de la empresa todos sus derechos

corrientes.

CNT = ACTIVO CORRIENTE - PASIVO CORRIENTE = 84,600 — 41,500 = 43,100

*“iNDICE DE SOLVENCIAUS):

Este se considera la verdadera magnitud de la empresa en

comparable con diferentes entidades de la misma actividad.

IS = ACTIVO CORRIENTE = = 84600 =204
PASIVO CORRIENTE 41,500

*iNDICE DE LA PRUEBA DEL ACIDO O DE PAGO INMEDIATO:
ia, pero dentro del activo corriente no sc tiene en

Iquier i ia del tiempo y es

de so!
el inventario de prod ’S, ya que este es ¢l activo con menor liquidez.
ACIDO = ACTIVO CORRIENTE -~ INVENTARIQ = (84,600 - 39,050) = 1.10
PASIVO CORRIENTE 41,500

“ROTACION DE INVENTARIO (RI):
Este mide la liquidez del inventario por medio de su movimiento durante el periodo.

RI = INVENTARIO PROMEDIO X 360 = (39050 +38,500)2 X 360 = 59.77

Esta prucba es 1} al indi

COSTO DE LO VENDIDO 233,557
“PLAZO PROMEDIO DE INVENTARIO (PPI):
Representa ¢l promedio de dias que un articulo p encli iode la p
PPl = 360 = 360 =6.02
ROTACION DE INVENTARIO 59.77

(“1
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*ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR (RCC):
Mide la liquidez de las cuentas por cobrar por medio de su rotacion.

RCC = PROMEDIQ CTAS POR COBRAR X 360 = (43,550 +39 47912 X 360 = 42.87
VENTAS 348,593

*PLAZO PROMEDIO DE CUENTAS POR COBRAR (PPCC):

Es una razén que indica la eval ion de la politica de créditos y cobros de la empresa.
PPCC = 160 = 360 __ =840
ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR 42.87

*“ROTACION DE CUENTAS POR PAGAR(RCP):
Sirve para calcular el niimero de veces que las cuentas por pagar se convierten en efectivo en el

curso de afio.

RCP = PROMEDIO CUENTAS POR PAGAR = (40.500 + 33.095¥2 X 360 = 56.72
COMPRAS 233,557

*PLAZO PROMEDIO DE CUENTAS POR PAGAR (PPCP):
Permite vislumbar tas normas de pago de la empresa.
PPCP = 3160 = 360 _=6.35
ROTACION DE CUENTAS POR PAGAR 56.72
2 A J

Estas razones indican el monto del dinero de terceros que se utilizan para generar utilidades, estas

son de gran importancia ya que estas deud: p ala P cn el tr so del

ticmpo.
RAZON DE ENDEUDAMIENTO (RE):
Mide la proporcién del total de activos aportados por los acreedores de la empresa.
RE = PASIVO TOTAL = _49.500 =0.44
ACTIVO TOTAL 113,600
RAZON PASIVO-CAPITAL (RPC):
Indica la relacién ente los fondos a largo plazo que administran los acreedores y los que aportan

los duefos de las empresas.
RPC = PASIVO A [ ARGO PLAZO = 8,000 = 0.12

CAPITAL CONTABLE 64,144
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RAZONES DE RENTABILIDAD:

Estas razones permiten analizar y evaluar las ganancias de ]a empresa con respecto a un nivel
dado de ventas, de activos o la inversion de los duefos.

“MARGEN BRUTO DE UTILIDADES (MB):

Indica el porcentaje que queda sobre las ventas después que la empresa ha pagado sus

existencias.

MB = VENTAS - COSTO DE LO VENDIDO = 348,593 — 233,557 = 0.33
VENTAS 348,593

*MARGEN DE UTILIDADES OPERACIONALES (MO):

Representa las utilidades netas que gana 1a empresa en el valor de cada venta. Estas se dcben
les y determina solamente la

tener en cuenta deduciéndoles los cargos fi ieros o guber
utilidad de la operacion de la empresa.
*MARGEN NETO DE UTILIDADES (MN):
Dectermina el porcentaje que resulta en cada venta después de deducir todos los gastos incluyendo
los impuestos.
“ROTACION DEL ACTIVO TOTAL (RAT):
Indica la eficiencia con que la empresa puede utilizar sus activos para generar ventas.
RAT = VENTAS ANUALES = 348,593 =3.07
ACTIVOS TOTALES 113,600
*RENDIMIENTO DE LA INVERSION (REI):
Determina la efectividad total de la administracién para producir utilidades con los activos

disponibles.

REI = UTILIDADES NETAS DESPUES DE IMPUESTOS = _26.144 = 0.23

ACTIVOS TOTALES 113,600

EL. PUNTO DE EQUILIBRIO.
El andlisis del punto de equilibrio es una
fijos, los costos variables y los beneficios. Si los costos de una empresa solo fueran variables, no

écnica util para diar las relaciones entre los costos

existiria problema para calcular el punto de equilibrio.
El punto de equilibrio “‘es ¢l nivel de produccion en el que son

L Facei

les los

por ventas a la suma de los costos fijos y los variables.™?°

* BACA Urbina Gabriel, Evaluacién de Proyectos, Editorial Mc Graw Hill, 3*. Ed , México, 1995, p. 142
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Maias que nada se debe mencionar que ésta técnica sirve para evaluar la rentabilidad de una
inversion , sino que sélo es una importantc referencia que debe tenerse en cuenta, ademais tienc
ciertas desventajas como las siguientes:

* Para su cilculo no se considera la inversion inicial que da origen a los beneficios calculados,
por 1o que no es una herramienta de cvaluacion econémica.

* Es importantc delimi con itud si ciertos costos sc clasifican como fijos o como

variables, y esto es muy importante, pues mientras los costos fijos sean menores se alcanzara mas

rapido el punto de cquilibrio. Se puede cntender que los costos fijos son aqucllos que son

independi del vol de produccion, y que los costos directos o variables son los que

varian dir con el vol de produccién, aunque algunos costos, como salarios y
gastos de oficina, pueden designarse a ambas categorias.
En el punto de equilibrio, los ingresos se igualan a los costos totales:

PXQ=CF+CV

Pero como los costos variables siempre son un por je ¢ de las . entonces el

punto de cquilibrio se puede definir matematicamente como:
PUNTO DE EQUILIBRIO = COSTOS FIJOS TOTALES
(VOL. DE VENTAS ) CTOS. VAR, TOTAL
VOL. TOT. DE VTAS.

PUNTO DE EQUILIBRIO
& INGRESOS

COSTO TOTAL

COSTOS VARIABLES

COSTOS FUJOS

UTILIDADES PRODUCIDAS Y VENDIDAS
FUENTE: LIBRO EVALUACION DE PROYECTOS, AUTOR: BACA URBINA GABRIEL. PAG. 144,
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PUNTO DE EQUILIBRIO = CF
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<V
1- PXQ
A cc ion se pr <l bal yel do der itados del cual se basaron las formulas
anteriores:
EL ROBLE, S A.DEC.V.
BALANCE GENERAL
2002 2001
ACTIVO
CIRCULANTE
CAJA Y BANCOS 2,000.00 1,700.00
CUENTAS POR COBRAR (NETO) 43,550.00 39,479.00
INVENTARIO (NETO) 39.,050.00  38,500.00
TOTAL 84,600.00 79,679.00
FiJo
TERRENO Y EDIFICIO (NETO) 17,000.00 19,000.00
MAQUINARIA Y EQUIPO (NETO) 12,000.00 13,500.00
TOTAL 29,000.00 32,500.00
JOTAL ACTIVO =113.600.90 _112,179.00
PASWVO
A CORTO PLAZO
CUENTAS POR PAGAR 40,500.00 33,095.00
DOCUMENTOS POR PAGAR
(PRESTAMOS DIR)) 1,000.00 1,500.00
TOTAL 41,500.00 34,595.00
ALARGO PLAZO
CREDITO HIPOTECARIO 8,000.00 9,000.00
JOTAL PASIVO 49,500.00 43,595.00
CAPITAL
CAPITAL SOCIAL
ACCIONES COMUNES $1,000 C/U 20,000.00 20,000.00
[ od Vi
UTILIDADES DE EJ. ANT. 48,500.00 47.350.00
PAGO DE DIVIDENDOS -30.500.00 -30.350.00
UT. DE EJ. ANT. (NETO) 18.000.00 17.000.00
UTILIDADES DEL EJERCICIO 26.144.00 31,584.00
JOTAL CAPITAL 64,144.00 __ 68, DO
TOTAL PASIVO MAS CAPITAL 113, 00 112,179.00
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EL ROBLE, S.A.DEC.V.
ESTADO DE RESULTADOS

2001 2000

VENTAS TOTALES 414,992.00 367,250.00
REBAJAS Y DEVOLUCIONES 66,399.00 51,415.00
VENTAS NETAS 348,593.00 315,835.00
COSTO DE VENTAS

MATERIA PRIMA 115,036.00 101,067.00
MANO DE OBRA 13,944.00 12,633.00
GASTOS INDIRECTOS 76.690.00 66,325.00
TOTAL COSTO ESTANDAR 205,670.00 180,025.00
VARIACIONES 27.887.00 22,108.00
TOTAL COSTO DE VENTAS 233,557.00 202,133.00
UTILIDAD BRUTA 115,036.00 113,702.00

GASTOS DE OPERACION

GASTOS DE VENTA 41,831.00 34,742.00
GASTOS DE ADMINISTRACION 20,916.00 15.792.00
TOTAL GTOS. DE OPERACION _62,747.00 50,534.00

UTILIDAD EN OPERACION "$2,289.00 _63,168.00
ISR Y PTU 26,145.00_31,584.00
UTILIDAD NETA 26,144.00 31,584.00

3.4 ANALISIS DE FODAS

Es una herramienta que permite realizar un estudio rapido de la si ion de iqui presa,
considerando los factores externos e internos que la afectan y para poder encontrar la estrategia
adecuada en el logro satisfactorio de las y objetivos que confieren a la empresa.

FODA significa fortaleza, oportunidades, debilidades y amenazas, en inglés se denomina SWOT,
en otras lecturas se identifica como DOFA.

FORTALEZAS

Son los factores que se¢ j o reali corT en su area de influencia y producen los

mejores resultados dentro de nuestra empresa y el producto

Puntos fuertes intemos potenciales:

v
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» Buena imagen de los compradores
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Un reconocido lider en el mercado

Estrategias de las areas funcionales bien ideadas
Acceso a economias de escala

Propicdad de la tecnologia

Ventajas de costos

Mejores campanas de publicidad

Habilidades para la innovacién de productos

Mejor capacidad de fabricacion

OPORTUNIDADES

P

iones pc

d.

iales favorables que se presentan fucra del area de i

Y que p

aprovecharse para el buen desempeio del rabajo. Todos aquellos eventos del medio ambiente
externo que de presentarse, facilitarian el logro de los objetivos.

Opormunidades externas potenciales:

E

Factores que sc jan o ¢ incorr

> Atender a grupos adicionales de clientes

Ingresar en nucvos mercados o segmentos

v

v

clientes
Diversificar en productos relacionados
integracion vertical (hacia delante o hacia atras)

Y ¥y

v

Complacencia entre las compaflias rivales
» Crecimi > en el do mas rapido

Eliminacion de barreras comerciales en mercados forincos atractivos

Expandir la linea de productos para satisfacer una gama mayor de necesidades de los

de oportunidad donde se puede eficientar ¢l trabajo.

Puntos débiles intemos pc

VY vyy

v

Mala direccién estratégica clara

Rentabilidad inferior al promedio por la mala administracién del dinero
Falta de algunas habilidades o capacidades clave

Seguimiento deficiente al implantar la estrategia

Abundancia de problemas operativos intemos

Linea de productos demasiado limitada

en su area de infl ia y que p
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% Débil imagen en ¢l mercado
%> Débil red de distribucion
> Habilidades de mercad ia por debajo del prc dio
% Incapacidad dc fi los bios 10s en la estrategia
> Costos unitarios gencrales mas altos en relacién con los compcetidores clave
NAZAS
Todos aquellos eventos (si iones ricsgosas) del medio ambiente extemo que de presentarse,

complicarian o evitarian ¢l logro de los objetivos.

Am extemnas pc
> Entrada de compctidores forancos con costos menores
» Incr > en las tas de productos sustitutos
> Crecimicnto mas lento en el mercado
> Cambios adversos en los tipos de cambio y las politicas comerciales de gobiemos
extranjeros
> Requisi regl 10S cOStosos
> Vulnerabilidad a la recesion y ciclo empresarial
> Creciente poder de ncgociacién de clientes o provecdores
> Cambio en las idades y de los compradores
> Cambios demogrificos adversos

3.5 DIMENSION DEL POTENCIAL EXPORTADOR DE LA EMPRESA
liacion en la capacidad productiva de las empresas, respaldada

La exportacién implica una p
por expectativas de venta estables. Por razones de seguridad, de rentabilidad y de pleno empleo
de los recursos productivos, sin pasar por alto las ventajas ofrecidas por el mercado externo.

La actividad exporntadora ‘“‘comienza con los estudios y analisis previos que luego permiten la
lizadoras que son necesanas para concretar ventas que

formulacion de estr i [7]
resulten exitosas y permanezcan como tal cn ¢l l.lcmpo.“"
Para estructurar una politica de comercializacién intemacional se decbera responder a dos

interrogantes: ;Qué se puede expornar? ;Cuinto podemos exporntar?, analizados desde los

aspectos tecnoldgicos (maquinana disponible), fi iCros y ecol

' LEDESMA, Carlos Alberto, op cit, p 115
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1i: i i la pacidad real de produccion con el

También es 0
equipamicento disponible al momento y no dejar de prever la altermativa relativamente cienta de su
posible ampliacién debido a una si ion favorable en el mercado de destino.

Cabe destacar que lo unico constante en la vida empresaria es ¢l cambio. La mayoria de las veces
desde fuera del ambito de la empresa,

los bios son originados por cir ias que
mas que por aquellas que obran dentro de ésta.
La capacidad de produccion esta intimamente ligada a la posibilidad de contar en forrna habitual

con esa produccién ex profeso, hecha para ser expontada. Al detectar que existe capacidad
1i. la causa de cllo, lo que pudiese ser por insuficientes

insufici cl sig paso es
laciones, éstas operadas debajo de su capacidad, falta de capital de trabajo. o bien,
faha de i os que h d la produccién en diversas ocasiones; csas causas deben ser
estudiadas a profundidad para proponer soluci reali di. acciones Como: proyectos
de inversion, con o sin respaldo fi iero prefe ial, locali ion de fi de i >S mas

confiables, mejoras al proceso productivo, cte.
Las necesidades del mercado obligan a los cambios. Exportar significa un cambio. Por lo tanto,
aquel empresario que se resista al cambio, no hace mis que limitar sus perspectivas y el medio de
SuUS OporT idades de crecimi » en otros mercados.
El cxportador lleva a cabo 4 pasos:
a) Anailisis de Competitividad.- Contar con producto exportable.
b) Prospeccion de Mercados Internacionales.- Determinar a donde exportar y como hacerlo.
c) Gestion de Venta.- Presentar el producto o servicio, proponerlo, cotizar, convencer al
posible cliente y formular > de expor
d) Logistica de exportacién.- Embalaj porte,
internacionales de pago.
El empresario debe hallarse convencido de la importancia y conveniencia de diversificar los
mercados hacia ¢l exterior; esto es, tener concicncia y aptitud exporntadora.
“Debe esforzarse en ofrecer permancntemente lo que podriamos denominar las 5§ “C™ de la

d 1, seguros, y formas

exporntacion:™?
COSTO: Precios al mas bajo costo posible para poder competir con la oferta intemacional.

2 MORENO, José Maria, Manual del Exportador, Editonal Ed M. hi, 4" Ed. B Aires, A

1993,p 7
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CALIDAD: Ademas de ser superior bajo todo analisis debe ser uniforme en todos lo envios, es

decir, calidad siempre cc

CANTIDAD: Sc debe poder satisfacer todas las idades d dadas y no sélo parte de los

pedidos.
CONTINUIDAD: Es nccesario prever la existencia permanente de “stocks™ y los pedidos han

de ser satisfechos con la mayor celeridad. No deben provocarse “vacios™ en ¢l aprovisionamiento
del importador.

CONDUCTA: Involucra tres actitudes:

1.- Responsabilidad empresaria: Significa plena conciencia de la seriedad con que dcben

asumirse los compromisos que se tomen al concretar negocios con el exterior, para darles total y

isft IO curr
2.- Honestidad comercial: Significa proceder con la mayor buena fe € idoneidad en cl
limi > de las obligaci y los promi idos y en las interpretaciones y

esperanzas con las que confia el importador.
3.- Vocacién de servicio: Es estar dispuesto a encarar los negocios y compromisos con alto

9 hilidad. o f las idad

espiritu y b pre posicion para ofi las mejores p y
del importador en condiciones, tiempo y forma. Jamis deben crearse problemas; si aparecen, hay

que resolverlos, no transferirlos.

El empresario debe calcular corr los costos y precios de exportacion, fijando éstos
sobre bases técni y 1i para i 1i ya que tanto los costos como los precios
de venta no son los mismos que los del mercado interno.

Debe conocer el i > adi ar tario del prod cn los pai donde sc proyecta
exportar, en relacién con ar les, restricci y de importacién. Otro punto es que
debe procurar tencr una 1i ién de métodos, tecnologia y procesos de produccion

para no verse superado por la competencia.
Para sel i Yy i los mercados se pued i lg €asos COmo:

-De principio concentrarse en dos o a lo sumo tres mercados, no abarcar mas de lo que
inicialmente permitan las posibilidades financieras y/o productivas, por cuanto podrian diluirse

los esfuerzos.
-Los dos se conqui a medida que se afianzan los negocios con el exterior y se adquiere

experiencia; ésta hay que capitalizarla para aplicarla a los mercados siguientes, expandiendo las

actividades de manera firme, sin apre i ni improvisacionc:

TESIS CON
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Hi i oficial como ser por

dificultades o cc

-No introducirse en mercados que
cjemplo: problemas de transferencia de divisas, restricciones a la importacion y cambios bruscos

en la politica de su comercio exterior.
-Introducirse en los paises integrantes de la ALADI y conocer si ¢l o los productos a exportar
o si se hall incluidos en las listas de los

estan negociados en esta Asociacién, como
paises otorgantes de los beneficios arancelarios adoptados por ¢! SGP.

3.6 LA OFERTA EXPORTABLE
Definicién de oferta: Es la cantidad de bienes de¢ servicios que un productor esta dispuesto a

mandar al mercado a los diferentes precios que en el opere.
La oferta. al igual que la demanda, es funcién de una serie de factores, como son los precios en el

mercado del producto y los apoyos gubernamentales a la produccion.

Se dan tres tipos de oferta:
a)Oferta competitiva de mesrcado libre. Es en la que los prc
ias de libre co sobre todo debido a que son tal cantidad de productores del
mismo articulo, que la participacion en el mercado esta deter da por la calidad. el precio y el

dh res se an cn

cir

servicio que se ofrecen al co idor. También sc iza porque g i

productor domina el mercado.

b)Oferta oligopélica (del griego: oligos, pocos). Se caracteriza porque ¢l do se
dominado por sélo unos »s prodi es. El ejemplo clasico es el do de oviles
nuevos.

¢)Oferta monopélica. Es en la que existe un solo productor del bien o servicio, y por tal motivo,
domina totalmente el mercado imponiendo calidad, precio y idad. Un poli no es

necesariamente productor unico. Si ¢l productor domina o posce mas del 95% del mercado

siempre impondra precio y calidad.

El estudio Producto-Mercado es la in i
informacion necesana para tomar la decision si le conviene exportar a un determinado mercado

i6n que se reali para que una cmpresa tenga la

extranjero, para uno o varios productos.
El mercado internacional es el proceso empresanal que provee el producto adecuado, en el lugar
La in igacion de mercado en si

correcto, en el momento justo y a un precio conwv
misma, constituye un método bastante cierto de “mirar antes de saltar™, pues en esta ctapa, se

iales y sc selecciona el mas apto.
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se debera tener en claro el problema que originé la

Al planificar el bajo de in i
basqueda, asi como la clases de informacién requerida, 1a profi
de la fuente de informacion y evitar todas aquellas distorsiones ideologicas que pucden afectar

PRy

didad de la mi 1a ver

nuestra perspectiva de analisis.
La confiabilidad de la fuentc de informacion avala en una gran parte los resultados del trabajo de
investigacién. “Las fi de todos los datos se agrupan en:™'

1.- Fuentes secundarias o de escritorio: Se trata de toda aquella informacion pre-impresa que

distintos organismos publicos y privados tiencn a disposicion de los investigadores.

2.- Fuentes primarias o de rele i > especifi Aqui la informacion busca satisfacer las
inquictudes particulares no rcsueltas y los contactos se reali dir con resid en el
pais de analisis.

“*A conti ién sec pr g estr ias que se deben considerar en cuanto al producto

que se desce cxponar:“z'

-Variabilidad en la pr i6n del prod >
-Tamaifio de la linca de productos, ésta se reficre al niumero y diversidad de productos que la

empresa mancje,
-Flexibilidad en la elaboracién del producto: Referida a su nivel de personalizacion o

estandarizacion,
-Variabilidad con respecto a usos de producto, dependiendo del medio geogrifico, clima, edad,
cultura, cvento o situacién,

-Mgcjoras en ¢l o paq Forma, flo, material, textura, etc.,

~-Mcjoras en embalaje,

-Mecjoras cn disefio grifico: Formas, colores tipografia, imagenes. etc.

~Variabilidad de la calidad: Calidad unica, calidades diversas en funcién al precio y al segmento
ici i d do del prod en el

del mercado, bién la calidad con resp > al p
mercado, en funcién de niveles socioecondmicos y socio
-Estrategia con respecto a la durabilidad: Corna vida o pronta obsolescencia. durabilidad dentro

bilidad

O pc

| les de los cc idores,

del promedio y larga vida operativa del producto con escaso nivel de obsol

de 1 ion o ),
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-Estrategia con respecto al discilo: Diseiio tradicional, analizar su diseiio creativo, vanguardista,

novedoso e imaginativo,
-Estrategia con respecto a la tecnologia del producto: Tecnologia de punta, tecnologia promedio o

tecnologia a la zaga,
-Estrategia con respecto a la seguridad del producto, referida al posible daio que su uso o mangjo

pucda causar al ser humano,

i6n al cuidado del medio ambi

-Estrategia con respecto a la Ecologia, con rel
-Estrategia con respecto a Ergonomia y comodidad, dadas las

risti y di ione:

organi del cons idor o usuario,

-Estrategias de marca, con respecto al nombre que habra de servir de identificacion del producto,

ya sea a través de 1a marca propia, marca del distribuidor o la de un tercero con derecho al uso y

explotaciéon de un nombre ad d posici do en el mercado, o biecn, mancjar el

producto sin marca que lo relacione con el productor, distribuidor o empresa reconocida.
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ESTRUCTURA DE DATOS PARA
-ESTUDIOS *“PRODUCTO/MERCADO™

'EL PRODUCTO

l LA EMPRESA’

'ORGANIZACION

LA SITUACION' |
- COMERCIAL - |~

| EL PRODUCTO
_ AMPLIADO

“pLUS™

EL T
: CONSUMIDOR

' LA DISTRIBUCION '

PRODUCTO
TOTAL

: ILACOMPEI‘ENCIA '

FUENTE: LIBRO: COMERCIO INTERNACIONAL.
AUTOR: ALEJANDRO LERMA KIRCHNER. PAG. 104,

MERCADO

VOLUMEN Y VALOR DEL

|

SEGMENTACION Y
UBICACION

L[]
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4. ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACION DE
TEQUILA A LOS ANGELES, CALIFORNIA

En este capitulo se planteara cada uno dec los pasos a seguir para poder exportar ¢l tequila a Los

Angeles, California; incluye la mision, vision, objetivo, posiciéon financiera de la cmpresa; la

forma de organizacién de !la misma; el proceso productivo que requiere ¢l tequila y el anilisis de

FODAS de la empresa.

Oua cosa que intercsa es su potencial exportador, cuanto es lo que puede producir y asi tener una

oferta cxportable suficiente, ya que va a depender de la cantidad y calidad del producto que

ofrezca para aprovechar las oportunidades de exportacion.

La competitividad de la empresa es el poner a la empresa en comparacion con las otras empresas

de renombre y con alto nivel de venta, para ver que tantas diferencias hay para seguir buscando

nucvos proyectos que la ayuden a enfrentar la competencia.

Algo que le favorece mucho es que se tiene €l TLCAN, ¢l cual tiene un respaldo sumamente

importante para los productos que se exportan a EE.UU. La fraccién arancelaria no ticne

problemas ya que se ja la mi. en Iquicr parte del do, simpl agregando dos

digitos mas para ¢l recc imi de su cc ido y pais.

Los canales de comercializacién que sec tienen que utilizar son los que mas convengan al

exportador, ya que tienc que tomar en cuenta todas las posibles soluciones riapidas y sin mayor

costo, pero eso dependera de las dos partes que se pongan de acuerdo para su forma de

exportacién. Pero sobre esto viene influyendo el i m qQue sc utilice para que el producto

llegue a su destino. La distribuciéon que se mancje dependera del cliente con el que se cuente.

Su forma dec entrar en contacto con los clientes es por medio de ferias y exposiciones

inter ionales que se 1 en cicrtas fech en dife pai demas de con
publicidad de internet.
El precio que se utili dependera ho de las diciones de mercado y de todos los gastos y

costos involucrados.

Los doc )S y trami d os son los que ticne que usar ¢l agente aduanal para que se
haga cargo sin que ¢l exportador tenga algiin problema. pero todo bajo ordenes del exportador.

El modo del pago dependera de la confianza que tenga ¢l exportador sobre el importador, aparte
facili las opcraci y del punto en que se definan las

del acuerdo a que i para
obligaciones de los dos.
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4.1. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA Y DETEMINACION DEL
PRODUCTO A EXPORTAR

4.1.1. ORIGEN
Industnializadora de Agave Jalisco Real. S.A. de C.V. fundado en 1985, como una cmpresa

productora y comercializadora de tequila de alta calidad. Se consolida como ¢l principal
productor, en términos de volumen, ventas y distribuidor de tequila en su Estado.

La empresa cs iniciativa de dos socios inversionistas con cxperiencia en ¢l ramo tequilero, sin
embargo, su campo esta cspecializado en la importacién y exportacion de tequila, pero ahora se
lievara a cabo una scrie de proyectos basados en la exportacion a otros paises que no se habia
mantenido algin contacto a nivel internacional.

Industrializadora de Agave Jalisco Real, S.A. de C.V., con domicilio fiscal en Av. Manano Otero
773, Del. Fresno, C.P. 44900, Guadalajara, Jalisco, Meéxico. Tel. (33) 38808103 Fax.
(33)38808139 con R.F.C. 1AJ-850520-D12, empresa que exporta su producto a Los Angel

California.

4.1.2. MISION
Es una compafifa tequilera de gran competitividad en México, cuya misiéon es producir y

comercializar i 1 e inter i I quila de 1 calidad, a un precio justo y
competitivo, comprometiéndose a preservar el medio ambiente en todo su entorno, colaborando
con su comunidad creando fi de pleo y posicionand en ¢l mercado intermo y externo

como una empresa lider en la produccion de tequila 100% agave.
Consid a 0S CC idores y cli como la parte mas importante de la empresa y

por cllo, aceptamos con gusto ¢l compromiso de ofrecerics ¢l mejor tequila.

4.1.3. VISION
Ser el tequila mexicano de mas éxito en ¢l mundo antes de que concluya la primera década del
siglo XXI, ademas de estar en la constante innovacién del producto para mejorar su calidad,

presentacion y precio, haciendo que los cli qued fechos: imular y desarvollar al

personal que trabaja en la empresa, ya que gracias a ¢l se ticnen resultados optimos que hacen

que el producto se mantenga cn los primeros lugares.
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4,1.4. FINANZAS
La c«c i con un ital social de $700,000.00 en M.N.

A continuacién se describirdn las razones financieras con datos que se obtienen del Estado de

R {tados y del Bal General: (Anexo I1 y I11.)
*Solvencia: Activo Circulante = 1,996,663 = 2.12
Pasivo Circulante 940,982

INTERPRETACION: En esta razon financiera indica el namero de pesos de activo circulante,
por cada peso de pasivo circulante, muestra la capacidad de pago del negocio. Es solvente ya que
en funcion dec un resultado estable se pide 2, con un criterio de entre mayor mejor, y se concluye

quc la empresa es solvente.

*Prueba del Acido: Activo Circulante - Inventarios = 1.996,663 — 1.091.200 =0.96
Pasivo Circulante 940,982

INTERPRETACION: Representa los centavos disponibles que hay en caja y bancos, en la

cucnta de clientes, por cada centavo de obligaciones a corto plazo. Por lo tanto confirmamos que

la empresa tiene liquidez, ya que cuenta con 0.96 centavos por cada peso por cada peso de deuda

a corto plazo.
“Rotacién de Inventarios: = Costo de ventas = = 3,800,900 = 3.48
Inventarios 1,091,200

INTERFRETACION: Proporciona el nimero de veces que se vende el prc
en relacién al costo de ventas. Entre mayor sea el resultado de 1a razon financiera, mejor sera la

labor de ventas. La politica creciente en cada periodo que se aplica es de 2. Entonces se concluye

dio de i i0s

que ¢s estable.
*Rendimiento de Ia Inversién: Utilidad Neta = _1,009,.929 = 0.22
Activos Totales 4,622,384

INTERPRETACION: Determina la efectividad de la administracion para producir utilidades
con los activos disponibles, es decir, cuintos pesos de utilidad neta hay por cada peso invertido
en la empresa. Y su politica es de un 20%. La empresa es estable y rentabie.
*Capital Neto de Trabajo = Activo Circulante — Pasivo Circulante

1,996,663 —~ 940,982 = 1,055,681
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tdito de la

ios, i el

INTERPRETACION: Hace posible la oportunidad de B
empresa, facilita el plimi de P i fi icros, suawviza las crisis econdmicas

generales. Es el capital con el que cucnta libre para trabajar y sin tener ningun problema.

“Razién de Pasivo-Capital (RCP) = Pasivo a Largo Plazo = _ 180311 = 0.05
Capital Contable 3,501.091

INTERPRETACION: Proporciona ¢l nimero de pesos de pasivo a largo plazo, por cada peso
de capital contable. Entre menor sea ¢l resultado de la razén financiera, menor sera el nivel de
endeudamiento a largo plazo presentado. En este caso se desea tener una relacion menor a 0.20%

de pasivos. Se concluye que cs el tiempo cn ¢l que se puede licgar a recuperar la inversién

4.1.5. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
les jerarquicos de Industrializadora de Agave Jalisco Real,

La estructura organi ional por nive
S.A. de C.V., cuenta con 130 personas distribuidas en toda la planta (35 personas en el drea

administrativa, 90 en el arca de produccién y 5 en el arca dc limpicza) y es la siguientc

presentada en el Anexo 1.

C jo de Admiini i6n. Esta intcgrado por la A blca de A

Director General. El Director, Ing. Luis G6 Zepeda, debera pl: , dirigir, controlar y
evaluar las actividades de todos los demas dep de la or izacion, guardando un
vinculo estrecho con la empresa.

Ortega. Lleva un control de gastos, contratacion
bilidad, haciendo un buen

Gerente Administrative. C.P. Ricardo Lir
y scguimiento al personal, supervisa al decpartamento de
funci 1 a los requeri »s legales, laborales y hacendarios.

Gerente de Ventas. Esta persona debe estar orientada a otorgar scrvicio permanente a los
clientes, dar una atencion personalizada con espiritu de servicio y seguimiento de las ventas
establecidas, buscar estrategias de apertura de mercado, promociones, asistencia a ferias
Decbera supervisar a vendedores, asi como guardar un estrecho vinculo con

especializadas, ctc.
1as jefaturas de produccion y de almacén.

Gerente de Produccién. Esta persona esta encargada de que el proceso de produccién se realice
di del imi > de la inaria y supervisar la

cficientemente, asi como estar al p
calidad del producto.

Gerente de Contabilidad.
materia fiscal y a las autoridades, asumiendo la responsabilidad ante ellas. Adicionalmente tiene
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hi

experiencia en las areas de trifico y logistica, de comercio inter
de estas actividades.

Gerente de Almacén.
control permanente sobre los inventarios en todo momento haciendo las ordenes de compra
ble en coordi ion con ¢l area de ventas,

Laura Estrada Bautista, tiecne como principal tarca la de mantener un

necesarias para contar con el inventario d
supervision de calidad del producto, empaque y maniobras de embarque, asi como la puntualidad

de los embarques.

4.1.6. PROCESO PRODUCTIVO
El tequila se obtiene de la transformacion del corazén del Agave Tequilana Weber Azul.

siembra del agave, son utilizados los retofios que nacen al pie del maguey, los cuales son

En la

separados de la planta y sembrados en los surcos.
d 1 su durez, (ente 7 y 10 afos), poco antes de la

El agave cs aprovechado
floracion. El proceso de elaboracién consi en lo sigui
-Las pifias seleccionadas son transportadas a la fibrica d

partes segun ¢l tamafio.
-Sc pasan al proceso de cocimiento, en el que debido a ta presién y penetracién del vapor en la

A,

son seccionadas en dos o cuatro

pifia, se transforman los almidones en azicares.
d d yp d por molinos en donde sec extraec el jugo

-Las piflas cocidas son

azucarado.
-Posteriommente, s¢ bombea ¢l jugo a las tinas de fermentacién junto con levaduras seleccionadas

encargadas de la transformacion de los aziicares del jugo en alcohol.

-El jugo fermentado se destila 2 veces en alambig de acero inoxidable o cobre.

da d. ilaciéon se d : “Tequila™.

-El producto que se obtiene de la
Existen 4 variedades de Tequil quila bl quila joven, tequila aflcjo y tequila reposado.
Pero el que sc va a exportar es el tequila reposado.

El tequila reposado.- Producto que se deja por lo menos 2
roble o encino, susceptible de ser abocado y ajustado con agua de dilucién a su graduacion

en recipi de d de

comercial.
Asimismo, el tequila se clasifica en:
100% de agave.- Proviene dc mostos que tnica y exclusivamente contienen azicares

provenientes de los “Agaves Tequilana Weber, Variedad Azul™.
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Tequila.- Es aquel que proviene de los mostos a los que se les han adicionado hasta un 49% de
otros aziicares ajenos al “Agave Tequilana Weber, Variedad Azul™.

4.1.7. ANALISIS DE FODAS

FORTALEZAS
» Contar con un amplio abastecimiento del material para su proceso
> Seruno de los lidercs de la produccion de tequila

> Tener contactos ya csp os en o a los cli ex jeros
> Aliatecnologia en la fabricacion del tequila

% Conocimiento del mercado
> Conocimiento de los diferentes scgmentos que componen ¢l mercado del tequila
> [Innovacidn de la tecnologia para mejorar el producto de la empresa
DEBILIDADES
> Fala de refuerzos en el punto de venta
> Falta de apoyo a nuevas formas de mercadotecnia y pobre utilizacion de nuevas
tecnologias (Intemet)
OPORTUNIDADES
> Mercadeco inter i 1 en crecimi >

3> Acceso a nuevos mercados y aranceles bajos por los TLC'S firmados por México
> Dar a conocer mis su producto a otros palscs y hacerlo mas exportable

> Encontrar les de iali 6n ad >s para su col i6n en el mercado
AMENAZAS
3> Nuevos productores de tequila

> Pirateria de marcas en otros paises
Cambios en la di del cc id hacia la preferencia por otras bebidas

¥

alcohdlicas
» La competencia ofrezca precios mas bajos en el mercado

4.1.8. OFERTA EXPORTABLE

Su dimension del potencial para exporntar depende en gran parte de dos factores. En este caso el
total de su capacidad instalada dc la plama es de 4,000 litros measusaies.
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Actualmente produce para exportar a otro mercado 2,400 litros § lo que repr el

60% de su capacidad instalada. Por lo tanto, su oferta exportable son 819 litros mensuales y con
ello podria cubrir las necesidades requeridas para el mercado de Califomia, que es el objctivo de
este plan de negocios.

En esta organizacion s¢ cuenta con un solo horanio de trabajo:

TURNO HORARIO DIAS DE LA SEMANA
MATUTINO 8:00 HRS-17:00 HRS LUNES A VIERNES

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

El tcquila hasta hace unos aios, era considerado una bebida para las clases populares y
demandado por gente en edad adulta. Hoy en dia, se considera una bebida comercial y aceptable
en todos los gustos dentro de 1a poblacion, de cualquier nivel socio-ccondémico y principalmente
entre los de edad joven, ademas de tener gran aceptacion en el mercado intermacional.

El tequila, en el ambito internacional ha sido reconocido como una bebida tipica mexicana, razén
por la cual ha sido protegido con la denominacion de origen: nombre geogrifico de la regién,
comarca o localidad donde se elaboran productos (ya scan vinos u otros alimentos) que por sus

caracteristicas meritorias y especificas se dife: ian clar de las dema
ivdad de Los A les, en cl estado norteamericano

Esta empresa tiene como mercado meta a la
de California y cuyas caracteristicas generales se describen en la siguiente tabla:
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Tabla 3.1 Mercado Meata

Condado de |Estado de

Datos poblacionales Los An s __|California
Poblacién (estimada & 2001) 9,329,98 33,145,121
Porcentaje de cambio lacional (estimado 2000-2001) 5.3%! 1.2%)
Poblacién masculina (estimada a 2001) 4,566,727] 16,322,535
Poblacién temenina (estimada a 2001) 4 646 16,344 015
Pobilacién menor a los 18 afos (estimada a 2001) 27.3% 27.3%,
Poblacion igual o mayor a los 65 afos (estimada a 2001) 10.4% 11.1%
Poblacién blanca (estimada a 2001) 74.8%) 79.5%
Poblacidn negra (estimada a 2001) 11.3% 7.5%
Pobiacién asiatica (estimada a 2001) 13.3%] 12. 1%
Poblacién india americana, eskimal o aleutiana {estimada a 2001), 0.6%) 0. 1%
43.79%; 31.0%

Poblacidn hispanica (estimada a 2001)
Poblacién blanca no hispanica (estimada a 2001) 33.8% 50.59%)
Ingreso medio por famitia (2001) $33,828 USD {$36,767 USD
Datos de negocios
Establecimientos privados o granjeros 218, 87§l 766
Empleo privado no granjero 3,588,831 11,565,015
Ventas al menudeo (2001) (81000 USD ) 69,534 164] 263,118,346
Ventas al menudeo pér capita $7.619 USD_|$8,167 USD
Datos geogrificos
Superficie 10,511km2 _ |403,796 km2
Habitantes por km2 888] 82
Fuente: U.S. Census Bureau: State and Country QuickFacts
El mercado meta de este prod > esta P principal . por la poblacién hisg la
cual por razones étnicas es la mayor consumidora de este prod El principal do con

esas caracteristicas esta representado por ¢l drca metropolitana de Los Angeles, el cual es el de

mayor importancia en el grupo hi > de los Estados Unidos de Nor érica

El 34% de Ja poblacion total cuenta con un poder de compra dc mas de 45 billones de délares;
segin datos del Bancomext, los hispanos gastan el 57% de esta cantidad en compras al detalle.
Para hispanos ¢l sector Ali os y Bebidas repr el lugar o | dentro de su gasto, con
compras alrededor de 5,698 millones de délares. Los expertos de ali > pan ¢l do
lugar y representan compras para cste segmento poblacional por mas de 3,000 millones de
délares, cifra relativa a Los Angeles.

La poblacion total de Estados Unidos de América es de aproximadamente de 276 millones y el

85% del total son segmentos que han incr do su > de ali >s de estito mexicano,

por lo que se detecta un mercado potencial de 234.6 millones de habitantes.
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En la compleja relacién politica, econémica y social entre México y los Estados Unidos de
d ia lo ituye el hecho de que hoy en dia,

América, uno de los elementos de mayor tra
viven en esa nacién alrededor de 9 millones de personas de origen mexicano, cifra que no incluye
a cerca de 11 millones de personas de nacionalidad estadounidense pero dc padres mexicanos,
que cada vez cn mayor medida, presentan intereses de acer > a México, su pais dc origen.

Al igual que el resto de los grupos étni proced de i de habla hispana, el grupo
mexicano se considera *“‘hispano”, e integrando las cifras antes sefaladas constituye ¢l 70% del

total de hispanos que habita en Estados Unidos de América.
El grupo hispano en EUA representa para México una excelente oportunidad para cstablecer
isticas de cc La

relaciones comerciales, tanto por sus dimensiones Como por sus
comunidad hispana ha logrado penetrar con éxito practicamente todos los ambitos de la vida en
Estados Unidos de América, lo quc es patente en la fuerza politica y logros econdémicos

alcanzados.
En ¢l mercado estadounidense existe una gran variedad de bebid lcoholicas, sin bargo,
nuestro producto esta dirigido a un segr > muy particular de do, por lo que ¢l anilisis de

competencia se realiza entre los productores y exportadores de este mismo producto. En seguida

se pr a los principales competidores tequileros.
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PRINCIPALES COMPETIDORES TEQUILEROS

| ' dor

Chinaco Afiejo Robert Denton & Co. Lid, Biminham, Mi.

Porfino Afiejo ncan ients Co., Austin, Texas

El Patrén Anejo St. Maanten Spirit Co, Los Angeies, California
St. Maarten Spirit Co, Los Angeles, California

.Eil Patron Silver
Tres Generaciones Domeco importers, Greertwich, Ct.

i Tequilas Finos
Hetradura Afiejo equila Herradura Usal, New York, Ny.
Hemadura Gokt [Tequila Herradura Usal, New York, Ny.
Hemadura Silver Tequila Herradura Usal, New York, Ny
Centinela Afejo El Dorado Importers, Sta. Rasa, Nm.
Centineta Blanco El Dorado Importers, Sta. Rosa, Nm.

'El tesoro Afiejo Robert Denton & Co. Ltd, Biminham, M.

El tesoro Planta Robert Denton & Co. Lid, Birminham, Mi.
‘Real Hacienda Afhejo Mina intermnacional Services, Phoenix, Az,
Viuda de Romero Mina Intemacional Services, Phoenix, Az
‘El Viejito Aftejo Patemo import Ltd, Chicago, Il
iE) Visjito Blanco Patemo import Ltd, Chicago, I}
‘Dos Reales Ariejo [The Dos Reales Co., Hartford, Ct.
iDOs Reales Plata iThe Dos Reales Co., Hartford, Ct.
Husong's _ ___ _ _ IMcCormick Disting Co., WestonMo. |
{ _Tequilas de Produccién
~José Cuervo Tradicional Hublein Inc. Harford, Ct.
{José Cuervo 1800 Hublein Inc. Harford, Ct.

sé Cuervo Especial Hublein inc. Harfora, Ct.
Hublein Inc. Harford, Ct.
Domeco Importers, Greenwich, Ct.

mpornters, Greenwich, Ct.

[Domeco | ars, Greenwich, Ct.

Domeco Importers, Greenwich, Ct. = |

Hiram Walker & Sons, Fanmington Hilis, Mi. ____|

Mugrez Afejo [Tequila Jalisco, St. Louis, Mo.

Tequilias Econémicos
randas iMainstone m; ers, Los Angeles, Cal.

'‘Baja Distitiers Products Ltd, San José, Cal.

‘Ralph's Rgc tid, Los Angeies, Cal.

€l Toro Fieishman Distiling Co, Louisville.

Camino Real Martini & Rossi (Shaw-Ross) Miami, Fi.
ICabo Distributing Co. Los Angeles, Cal.

Btack Death
Los Cabos Agave E ial jLos Cabos Co, San José, Cal.
Fuente: Camara Nacional De Ia industria Tequilera

. Fequilade tujo_

TESIS CON

FALLA DE CRIGEN

67



4.2.1. PREFERENCIA ARANCELARIA
En e! contexto del TLCAN se ratifica su eliminacién a partir del 1° de enero de 1994 y el
bebida con denominacién de origen. Es importante mencionar

reconoci al teq como
que dentro de éste tratado, México recibe el trato de nacién mas favorecida, estipulandose un

gravamen de O-ccro- al tequila, es decir se encuentra exento del pago de la misma.

4.2.2. FRACCION ARANCELARIA

La clasificacién arancelaria de acuerdo al TIGE y SADCM
referentc a las “Bebidas, liquidos alcohélicos y vinagre™. Especificamente, el cédigo es 22.08.,
“Alcohol etilico sin desnaturalizar con grado alcohdlico volumétrico inferior a 80% vol;
demas bebidas espin belasificado “Los demas—Tequilas™,

ida en el capitulo XXII

aguardientes, licores y
22,08.90.03.

4.2.3. REGULACIONES NO ARANCELARIAS
Las leyes y regulacioncs que se contienen bajo el “Acta de la Administracion Federal de

Alcohol™ establecen reglas sobre el ctig do, practi y p desleales, p lidades y

responsabilidades, permisos que se requieren, embotellado y do, autoridades involucradas,

estandares de calidad, reglas de origen y otra informacién general.

La Importing Alcoholic Beverages Into the United States. Guidelines and General Information,
los domicilios y tekéfc de la oficina del Buré del Tabaco, Alcohol y Ammas de Fuego

(BATF) y de la oficina encargada para el efecto en Estado de Califomia; documentos y prucbas
d ion de bebid. Icohélicas a este pais, impuestos que se

que se tiene que aportar para la intrc
causan y previsiones sobre asuntos relacionados con la salud.
Condiciones generales para el acceso al mercado. Los factores clave para la importacion de

bebidas alcoholicas son:

*Permiso del BAFT.

*Cumplir con los reglamentaciones fedcrales, les y icipal

*El pago al entrar a los impuestos federales indirectos; ctiqueta de franja requerida para las

bebidas destiladas.
*Ceruificados de los diversos estandares requeridos al internar el producto.
*Requisitos extensivos al etiquetado, incluyendo la pre-aprobacion del BAFT.
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lador y la Ca de la

El equipo con que cuenta la empresa es aprobado por el Consejo R
Industria Tequilera para la produccion y desarrolio del tequila.

Existe una norma oficial mexicana regulada por la SECON, cuyo objetivo es establecer las
da T il A | la norma, que sc

q

caracteristicas que debe cumplir la bebida denc

a en i es la “NORMA Oficial Mexicana NOM-006-SCF1-1994, Bebidas

Alcohélicas-Tequila-Especificaciones.™
Lo fundamental en esta norma, es que se incluye la supervision a los productores desde la materia

prima (plantaciones de agave) para la eclaboracién del tequila con el objecto de identificar

adulteraciones, considerando un balance de materiales. En general, la norma cspecifica las

caracteristicas fisico-quimicas que debe cumplir el tequila de acuerdo a su tipo (blanco, joven,
reposado o aficjo). Ademas de describir el plan de muestreo tanto para el producto a granel como

del envasado quc debera ser aprobado y supervisado por la Direccion General de Normas.
ifi i6n anterior por la siguiente.

Para el mercado internacional sc puede ituir 1a cl
1.- Tequila “Silver’” en lugar de Tequila blanco.

2.- Tequila “Gold” en lugar de Tequila joven u oro.
3.- Tequila “Aged™ en lugar de Tequila reposado.
4.- Tequila “Extra-aged™ en lugar de Tequila afiejo.

4.3. CANALES DE COMERCIALIZACION EN EL. MERCADO META .

El étodo mas ad do para iali va a depender del tipo de producto, de las
caracteristicas del mercado, de los consumidores a los que se esta dirigiendo y también de los
recursos con los que cuenta la empresa para financiar los costos que se deriven de la exportacion.

Nuestro producto de exportacion se distribuird a Los Angeles, California, a través de un
i extranjero; la forma de distribuciéon e¢s la

Distribuidor; que este a su vez es o

siguiente:
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PRODUCTOR Y |
EXPORTADOR |
L IMPORTADORES i

__.I DISTRIBUIDORES }

y 2 y

MINORISTAS TIENDAS DEPARTAMENTALES
(TIENDAS DE LICORES SUPERMERCADOS
T _1

—

CONSUMIDORES I I HOTELES , RESTAURANTES ]‘__

EL CANAL DE COMERCIALIZACION: “INDUSTRIALIZADORA DE AGAVE JALISCO REAL,.SA. DE C.V.

Los detallistas de nuestro distribuidor le solici prod al mi y asi os le surtimos
en base a la demanda que vaya teniendo del producto aparte de que ya sc ticnen programados los

dias en que sc le surte mercancia.

Otra forma dc exportar nuestro producto es en base al ¢« io el énico que ha
tenido mucho éxito, ya que es una forma mis facil de contactarse con los vendedores, pero
también es una forma muy arricsgada de hacer negocios, ya que tiene sus desventajas por la

manera de manejar cl tipo de pago.
Pero también su producto se puede comercializar por medio de ferias que se dan en varios puntos

dc 1a republica donde se promocionan los tequilas mas cotizados a nivel internacional.

$.4. LOS INCOTERMS Y EL PRECIO DE EXPORTACION

El precio es uno de los puntos mas importantes a tratar porque ¢sto nos ayudara a saber que tan
competitivo ¢s nuestro producto en el mercado intemacional y tomar en cuenta que nuestro
producto permanezca a un nivel aceptable en comparacion con la competencia.

Para determinar el precio de exportacion se deben considerar dos variables que son:
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-La situacién del mercado por un lado,

d 1s

-Los costos de prc i0n y cc ion externa.

Los costos juegan un papel muy importante en el proceso para la toma de decisiones, donde se
determina el precio del producto de exportacion, pero cuando se acuerda con ¢l importador, en lo
quevaa dar real ya viene siendo la cotizacion.

El método de cotizacion a utilizar para vender tequila por botella se basard en los costos

(costing), que incluye todas las ecrogaciones hasta licgar a un punto de entrega/recepcion

convenida con el importador.
El precio convenido con el importador y segun los términos de precio DAF Tijuana, B.C. es dc

17.71 dlls. Por botela de 750 ml cada una.

DETERMINACION DEL PRECIO BASE
Las unidades que se prod por mes son 3,200 botcllas de 750 ml, por lo tanto los costos estan

considerados en basc al volumen de produccién mensual.

COSTOS FIJIOS MENSUALES
ACTIVO FLIO AGUA ~MOD MOt JOTVAL
VALOR % DE DEP
CONCEPTO MISTORICO | ¥ AMORY | DEPREC.
MOLING. $ __25000.00 S%is 9500 s 95.00
NOS 3 1300000 swuls 5200 s 52.00

maq. DE

NVASADO $ _650,900.00 $ 290000

Q. DE

IEGO $ 1,450,000.00 $ _24,000.00
€Q e
&ms& $ 2,300,000.00 $ 46,380.00
MO8 Y EQ DE OFIC $  35,000.00 s __273.00
EQ_DE comMPUTO $___44,000.00 $ _1,140.00
AMORTIZACIONES s 16000
IMENSUAL $32,000.00 3 32,000.00
‘SUELDO OBREROS Y
CTAMPESINOS $_160,000.00 $160,000 00
SUELDO ADVOS $ 83,60000 [$ 83,600 00
JoTAL $_4,517,900.00 $ 75,000 00 | $32,000.00 | $ 160.000.00 | $ 83.600 00 | $350,600.00
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COSTOS VARIABLES

ConceptoCto. Var. Mens. Cto. Var. Por Unid.
iMadera 14,000.00 4.20
iGas 10,000.00 3.22
Envases 8,700.00 2.90
iCajas 2,300.00 0.95
Luz 13,000.00 4.20

otal 48,000.00 15.47

Determinacién det Precio de Venta

COSTOS FLJIOS $350,600.00
(MAS) COSTOS VARIABLES $ 48,000.00
(IGUAL)COSTO TOTAL $398.600.00
(ENTRE)UDS. PRODUCIDAS 3,200
(AGUAL) CTO. VTA. UNIT. s 124.56
% DE UTILIDAD 38 %
(IGUAL) PRECIO DE VTA. UNIT. |$ 171.89

VENTAS MENSUALES:

PRECIO DE VTA. $ 17189

UDS. PRODUC. 3,200

VTAS. TOT. MENS. $550,048.00

Determinacion del Punto de Equilibrio se muestra en ¢l Anexo IX.

PE= _CF = _350,600.00 = 350.600.00 = 385,274.73
1-CV 1 - _48,000.00 0.91
\'% 550,048.00
Entonces:

385.274.73 = 2,241.40 unidades se ticnen que vender para no tener pérdida

171.89 ni ganancia.

d

Unidades quc s¢
Costo variable por unidad

Costos Variables

2,241.40
15.47
34,674 .46
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Determinacion del Precio de Exportacion:
Precio de venta unitario s 171.89
(X) Botellas de 750 ml 1,092
(=) Precio de venta base total $187,704.00

Gastos de Exportacion por 1,500 botellas:

CONCEPTO IMPORTE
DTA s 609.00
MANIOBRAS $ 2,330.00
TRANSPORTE Y SEGURO $ 6,000.00
HONORARIOS DEL AGENTE ADUANAL $ 4,160.00
SERV. COMPLEM. DEL AGENTE| $ 4,160.00

ADUANAL
PAPELERIA(PEDIMENTO, VALIDACION,[ S 1,165.00
REGISTROS, TOMAS DE NOTA, TEL.FAX)
TOTAL DE GASTOS

TOTAL DE PRECIO BASE + GTOS.| $206,128.00

$ 18,424.00

ADUANALES
ENTRE UNID. PROD. P/EXPORT. 1,092
PRECIO DE VENTA DE EXPORTACION s 188.76

El precio en moneda nacional es de $188.76 = 18.15 dlis por botella de 750 ml.
T.C. estimado utilizado para la operacion es de $10.40 = 1 délar.

El precio establecido es de 19,820 dlis. Por 91 cajas con 1,092 b
cotizacién con ¢l cliente; en la cual se ha elegido el INCOTERM 2000 DAF = Delivered at
Frontier (Entrega en Frontera);, con este concepto se especifica que ¢l vendedor (exportador)
entrega la mercancia en la frontera terrestre y es el encargado del despacho aduanal de
exportacion, pero no ¢l de importacién, el punto acordado de ga es la Adi de Tij
B.C. El transporte corre por cuenta de la transportadora con la que ya se lleva varios afos de
experiencia, cuenta con seguro y son de mucha confianza, por lo que nunca se han tenido

1. Sec ha Il do a una

problemas de ningun tipo y los viajes han sido todo un éxito.
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4.5. LOS DOCUMENTOS ¥ TRAMITES PARA LA EXPORTACION DE TEQUILA A

LOS ANGELES, CALIFORNIA
Se debe de tomar muy en cuenta que el exportador tienc una gran responsabilidad vendiendo su

14

con dc >S que resp su

producto al extranjero, por lo mismo requiere g
producto, su transito legal por ia aduana del pais de origen y la del importador. Por eso mismo se
debe dar una descripcién detallada del producto, cnvase y embalaje para que no se tenga ningan
problema la empresa que lo va a transportar, asi como de la aseguradora que en este caso no se

neccsitara.
La documentaciéon que se le entregara al Agente Aduanal para que rcalice el despacho aduanero

de exportacién por nuestra cuenta.
*Factura comercial.- Esta debe presentarse en original y scis copias con firma autografa. en
espaiol o en inglés.

*Lista de Empaq Es un d
compaiiia de scguros, a la aduana y al comprador. identificar el tipo de mercancias y saber que
respalda cada caja o bulto que debera tener lo mismo que lo que dice la factura. La clabora el

exportador en original y secis copias, se utiliza como complemento a la factura comercial y se

> que permite al exportador, al transportista, a la

entrega al transportista.
*Do to de Tr porte (Carta Porte).- Es un titulo de consi ion expedido por la
compailia transportista en original y scis copias en 1a que se indica la mercancia ha sido llevada a

un destino determinado.
*Certificado de Origen.- Es un dc
una autoridad certifica que cs originario del pais por haber cumplido con ciertas reglas de origen

> oficial di el cual el exportador de un bien o

establecidas.
“Pedimento de Exjp i6n.- Es un
correspondientc, y esto por medio de un agente aduanal que se encarga de todo.

d o oficial aprobado por la SHCP ante la aduana

Estos do Os sc pr en la seccion de anexos.

4.6. LOGISTICA EN LA EXPORTACION DE TEQUILA A LOS ANGELES,

CALIFORNIA
L.a permanencia del producto en el mercado depende de la actualizacion novedosa del diseio, la

calidad de presentacion y del tipo de material con el que esta hecho el envase.
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! ta ion del cli asi como su confianza del

El envase ¢s una de las formas de
consumidor, ya que es el envolvente que se encuentra en contacto directo con el producto para

proteger sus isticas fisi ¥ qui

Los prod se pr en de Y2 It, los ! repr fas sigui

caracteristicas: su fabricacién es artesanal de vidrio soplado, con forma cilindrica, en una de sus

caras pr 1a ctiq
El vidrio pr las
refractable, aprobado por la FDA y pr i6n de calidad
La botella ticne la informacién siguiente:

cn espafol y otra de su caras en idioma inglés.
) bitidad quimi 100% impenmecable, esterilidad,

*La patabra “Tequila™,

*Denominacion de venta,

*Ingredientes,

*Cantidad del producto,

*Plazo minimo de conservacion,

*Tipo y categoria,

*Marca comercial registrada en México,

*El porci de cc ido de alcohot abreviado de la siguiente manera “2" Alc. Vol.”,

*Nombre y razdn social, asi como el domicilio del fabricante,
*La leyenda “HECHO EN MEXICO™,
*La leyenda “El abuso en el > de este prod es nocivo para la salud”,
*La leyenda “ENVASADO DE ORIGEN™,
El empaque sc presenta en cajas de carton corrugado el cual es totalmente reciclable, y son cajas
donde caben 12 botellas de tequila de 750 ml., donde tiene su separador de cartén con 12 entradas

correspondientes para las botellas.

El embalaje consiste en usar cajas grandes, dondec caben otras 8 cajas mas pequefias con 12
botell y se an anotados los datos ios para identifi el producto y todos
que corre el producto al ser transportado.

aquellos que se juzgan co i como los riesg
Transporte y distribuciéon fisica. El transporte es el costo que tendran la distribuciéon del
producto para que llegue al cliente sin ser ¢l consumidor final.

El tequila se transportara a la Aduana de Tijuana,B.C; a través de la compailia transportista, con
la cual ya se tiene contacto hace ailos, su llegada a dicha aduana sera aproximadamente en 12 hrs.
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“Para tomar la decision sobre la eleccién del transporte, se dcben considerar los siguientes

factores:
a)Gencrales:

-Costo to1al de transporte/costo total
-Utilidad tiempo/lugar
b)Especificos:

-Naturaleza de la carga

-Tipo de la carga

-Costo/beneficio

-Posibilidad de dafo y robo

-Valor de la mercancia

-Estiba

-Peso excesivo

-Largo excesivo

-Transporte empleado por la competencia
-Oferta de empresas transportistas

-Entrega o servicios, ctc.”?®

Uno de los factores importantes en csta cuestion ¢s el tiempo ya que es un punto especial para la
distribucién fisica intermacional. que se encuentra en contacto con los costos de exportacién y por

consiguicnte con el precio y el grado de competitividad.

4.7. FORMAS DE PAGO

Ahora después de haber llevado todo el procedimiento para la exportacion, ya se p
Por lo tanto una de las cuestiones

la forma en como sc hara el pago de parne del importador.

importantes en esto cs la confianza quec se le dara al cliente al momento de hacer la

negociaciones.
L.a manera en que se acordara el pago sc da mediante las dos partes involucradas para ver por

parte dc quicn van a correr los gastos o hasia que punto la responsabilidad se transficre a la otra

contraparte.
** FLORES Paredes, Joquin, ibidem, p 130 TES_S C JN‘
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Sec utilizara la misma forma que se ha pr do con los cli extranjeros quc se ticnen pero
ahora sc aplicara con éste nucvo clicnte, ya que la forma que se ha jado no ha pr do

ningin problema, y es la siguiente: un primer pago de un 50% al recibir la orden de produccion,
via transferencia b ia el oni y cl otro 50% por ¢l mismo medio, al encontrarse e¢n el
punto de entrcga de la aduana y éste a su vez recibe la mercancia, para notificar que todo esta en

orden y que procede a seguir su curso para llegar a su punto de destino.
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CONCLUSIONES

Durante el desarrollo del presente trabajo, se puede observar que se prctende obtener Ja
li un ad do plan de negocios para exportar tcquila a
tener

informacién necesaria, para poder ap

Los Angeles California, esto implica conocer mas a fondo el producto del tequila,
blacion, su cc o, lidad del

fundamentos basados en datos disticos del prod . la p
producto y su contenido, que son muy importantes para tener un panorama mis completo del
mismo, para asi tomar las estrategias adecuadas y poder realizar su exportacion.

Su aceptacion cn ¢l mercado nacional e internacional ha provocado que el ecmpresario de hoy se
preocupe por innovar cada vez mias su producto y complacer mas a su cliente. Pero también se

puedec mencionar que en este caso el tequila no tiene problemas en cuanto al nivel de ventas,
1 i6n del ano, debido a que es muy

dido en ct

porque es un producto que es v
comercial y consumible por todo tipo de personas en cualquier cvento sin particularidad.

Actualmente México cuenta con un alto porcentaje de importaciones, lo que indica que se estan
ify que no

ayudando a consumir lo que produce el pais, sino que enri iecndo mas a los

extranjeros, por lo tanto econdmi os prod sc ven afe dos por la gran

comp ia que se pr Pero hay quc tener en que con hos recursos

naturalcs para poder hacer frente al déficit que se ha venido manejando hace ya varios afios,

aunque éste probl se puede comb do las exportaciones en el pais.

Uno de los puntos importantes quc se i son las jas que ha dado la globalizacién al
ion y distribucién, que dan como resultado

obtener economias a gran la, en a pro
dos meta, esto apoyado cn el desarrollo tecnoldgico, ademis de que se

consumiendo productos del exterior y no deberia ser asi porque esto

el incr > de los
produzca un nivel cconémico de vida mejorado para que ofrczcan la satisfaccién de las

necesidades de la sociedad.

Estc plan de ncgocios para exportar tequila, ayuda a dar una vision de como se puede ayudar al
crecimicnto de una cmpresa, Ia cual pucde fomentar a que se exporta mas éste producto a
cualquicr parte del mundo, pues México cucnta con una gran cantidad de recursos naturales, de

los cuales son de gran calidad y pueden sacar mucho provecho y aumentar las exportaciones.
bio de las idades de los

Por lo tanto ¢l comercio extenor es muy importante para el inter
paises. Pero como consecuencia surgen los tratados de libre comercio, para facilitar las relaciones
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comerciales y hacer que el producto tenga una mayor aceptacion y un respaldo mas entre los
paises que intervienen en ¢l comercio.

Por lo antes mencionado podemos decir quc México es uno dc los paises productores mas
grandes de agave, tanto en calidad como en precio, lo cual tienc una gran demanda y esto hace
que los empresarios se interesen cada vez mas en éste producto.

Una de las finalidades de las exportaciones son la de obtener divisas en moneda extranjera para
un mayor incremento y desarrollo en el pais.

Una de las finalidades de esta investigacion, ¢s que mediante este proceso se conozca mas
detalladamente, la forma mas correcta de introducirse al comercio exterior y facilitar los tramites,
asi como conocer los conceptos basicos del comercio y poder actuar con mas rapidez y obtener
buenos resultados a corto plazo.

Después de tener un producto y un mercado meta, hay que tomar en que se i los

servicios de un agente aduanal, que se encarga de todos los tramites necesarios para actuar a

nombre de la empresa. Otro aspecto quc sc pucde considcrar es obtencr asesoramicnto €
infor ion lizada, de las les podemos mencionar una de las instituciones como es el

Bancomext quc estd cn apoyo para asesorar a los importadores, exportadores, comerciantes y
empresarios. La SECON una de sus finalidades que tiene es la de expedir permisos para
importacién, exportacion y certificados de origen.

Por Jo tanto se puede decir que este plan de exportaciéon impulsa y fi al crecimi > de las

cmpresas O negocios que pued se a los grand dos de e i dial, ya

que México es un pais capaz de trascender, abarcar mercados y di la

utilizacién correcta de la tecnologia, un plan organizacional, un buen financiamiento y una
d da mercad ia para sus productos.

Para luir debo ionar que el Licenciado en Contaduria tiene una gran labor dentro de

cualquier empresa o negocio, lo cual permite que su ambito laboral sea muy extenso, porque cada

4

vez mAs se va exp iendo cn sus funci y no solo se encarga de lo que pasa dentro de la

cmpresa sino que ahora también se preocupa por actualizarse mas y llegar a trascender a otras
areas que afecten su misma profesion y que complementen mas al contador como una persona

con mas conocimientos generales a nivel no s6lo nacional sino mundial

TESIS CON
FALLA DE ORIGENY+ .

ERE T B

v




BIBLIOGRAFIA

1.-ARIAS, Galicia Fernando, Administracion _de Recursos Humanos, Editorial Trillas, 17,

Reimpresion, México, 1990, p. 13.
2.-BACA Urbina Gabriel, Evaluacion de Provec! Editorial M. raw _Hill, 3*. Ed., México,
1995, p. 142.

3.-BANCOMEXT Guia Basica del Exporntador, Editorial Banco Nacional del Comercio Exterior,
9*. Ed. . México, 2002.
4.-BANCOMEXT., La Clave del Comercio Exterior. Editorial BANCOMEXT, México, 2002.

5.- BECKER, Gary, S. Tcoria Economica, Editorial Fondo de cultura Econémica, México, 2002.
6.-Comercio Exterior 2003, Ediciones Fiscales ISEF, S A, 28" ed., México, 2003.

7.-Constitucion de los Estados Unidos Mexicanos, Editorial Porria, 138 ed., México, D.F., p.

151,

8.-DiAZ, Leal Eduardo Reyes, La Mentalidad Exportadora, Editorial Bancomext, México, 1993.
9.-ESTEFANIA, Joaquin, La Nucva Economia. La Globalizacién. Editorial Limusa, México,
1998 p.1

10.-FISCO AGENDA, Ediciones Fiscales ISEF, S.A., 27 ed., México, 2003.

11.-FLORES, Paredes Joaquin, El _Comtexto del Comercio Exterior de México: retos v

oportunidades en el mercado global, Editorial UNAM-FESC, México, 2001, p. 109.
12.-HERNANDEZ, Assemat, José Enrique, Economia I, Editorial Instituto Politécnico Nacional

México, 1995, p.134.

13-HERNANDEZ, Sanpieri Roberto y otros, Mctodologia de la Investigacién. Editorial Mac
Graw Hill, 4°. Ed., México, 2002.

14-HOST, Madse, La Balanza de Pagos v su integracion en las_cuentas intemacionales,

CEMLA, México.
15-LEDESMA, Carlos Alberto, Principios_de Comercio Intemacional, Editorial Ediciones

Machi, 4*. Ed.. Buenos Aires, 1993, p. 350.

16.-Legisiacion del Comercio Exterior, Editonal Mac Graw Hill, 2*. Ed. . México. 2000.

IO CTO /N
8IS CON 80

FALLA D% ORIGEN




17.-LERMA, Kirchner Alejandro, ercio Exterior, Editorial ECAFSA, 3* Ed., México, 2000,

p. 26.

18.-Ley_Aduancra vy su Reglamento, Editorial Instituto Superior de Estudios Fiscales, México,
2003.

19.-MARTINEZ Vera, Rogelio, Legislacion del Comercio Exterior, Editorial Mc Graw Hill, 2%,

Ed., México, 1997.

20.-MARTINEZ, Villegas Fabian, Plancacion Estratégica Creativa, Editorial PAC, México,
2000.
21.-MERCADO, Hemandez Salvador, Comercio Intemnacional Vol 11, Editonal limusa, México,
1997.

22 -MORENO, José Maria, Manual del Exportador, Editorial Ediciones Macchi. 4°. Ed., Buenos
Aires, Argentina, 1993, p. 7
23.-NICOLA, Minervini, Manual det Expontador, Editorial Mc Graw Hill, México 1999.

24.-ORTIZ, wadymar, Arturo, Introduccién al Comercio y Finanzas Internacionales de México,

Editorial Nucstro Tiempo, S.A., 7°. Ed., México 1999 p.164.
25-TORRES, Gaytan Ricardo, Teoria _del Comercio Intemacional.  Editorial Siglo XX, México,

1980.

SEMINARIO
-Apuntes del Seminario de Titulacion “Plan_de_ncgocios para la_exportacion™ del Profr. Raul

Gonzdlez Espinoza.

INTERNET
~-www.bancomext.com.mx
-www.banxico.gob.mx
-www.canacintra.canci.org.mx

“Www, economia.contimx

-wwiw.salud gob.mx/unidades/dgces/psnm.html

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN |

8]




TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
8T

[



1.

V.

Vi

VIL

VI

Anexos

. Organigrama

. Estado de Resultados

Balance General

Factura Comercial

. Lista de Empaque

Carta Porte
Certificado de Origen

Pedimento de Exportacion

. Punto de Equilibrio
. Simbologia
. Marcado de Embalaje

. Aduanas de México

TESIS CON

FALLA DE ORIGEN

85



“INDUSTRIALIZADORA DE AGAVE JALISCO RFAL, S.A. DEC.V.”

ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

Consejo de
Administracion

| Director General |

Gerente
Administrativo

Gerente de
Contabilidad

Gerente de
Ventas

Gerente de
Produccién

Gerente de
Almacén

ORGANIGRAMA
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INDUSTRIALIZADORA DE AGAVE JALISCO REAL, S.A.DEC.V
ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 2001.

%*
VENTAS 5,961,600.00 100.0%
COSTO DE VENTAS 3.800,900.00 63.8%
UTILIDAD BRUTA 2,160,700.00 36.2%
GASTOS DE OPERACION 310.400.00 5.2%
GASTOS DE ADMINISTRACION 20% 62,080.00 1.0%
GASTOS DE VENTA 30% 93,120.00 1.6%
GASTOS DE FABRICACION 50% 155,200.00 2.6%
UTILIDAD DE OPERACION 1,850,300.00 31.0%
GASTOS FINANCIEROS 14,064.00 0.2%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 1,836,236.00 30.8%
IMPTOS (AL 35% POR ESTIMULO) 642,683.00 10.8%
P.T.U. (10%) 183,624.00 3.1%
UTILIDAD NETA 1.009,929.00 16.8%

C.P. LEONARDO CASTILLO
C.P. LILIA MALDONADO

ESTADO DE RESULTADOS
Anexo 1.
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TINDUSTRIALIZADORA DE AGAVE JALISCO REAL,. SA.DECV."
BALANCE Al 31 DE DEL 2001.

ACTIVO PASIVO
PASIVO A CORTO PLAZO

ACTIVO CIRCULANTE

CAJA PROVEEDORES

BANCOS VA POR PAGAR

VA POR ACREDITAR IMPUESTOS POR PAGAR
CLIENTES ACREDORES DIVERSOS
DEUDORES DIVERSOS RESERVAS PARA PTU

MATERILA PRIMA TOT. PASIVO A CORTO PLAZO

PRODUCTOS TERMINADOS

DEPOSITOS EN GARANTIA

ANTICIPOS DE IMPUESTOS
TOTAL DE ACTIVO CIRCULANTE

PASIVO A LARGO PLAZO

ACTIVO FlJO DOCTOS. POR PAGAR A BANCOS 180.311.00

TERRENO 1.200.000.00 TOT. PASIVO A LARGO PLAZO 160,311.00
MOB. Y EQUIPO DE OFICINA 30,000.00
DEP MOS Y EQUIPO DE OFIC. -3,000.00

EQUIFO DE TRANSPORTE 900,000.00 TOTAL DE PASIVO 1.124.293.00
DEP EQUIPO DE TRANSPORTE -22%5,000.00
EQUIFO DE COMPUTO 45,000.00
DEP EQUIPO DE COMPUTO -13,500.00
MAQUINARILIA Y EQUIPO €00,000.00

DEP MAQUINARIA Y EQUIPPO -8.000.00 CAPITAL CONTABLE

TOTYAL DE ACTIVO FIJO 2,827.8500.80 CAPITAL SOCIAL 700,000.00

APORT. PFUT AUM. DE CAPITAL 870.666.00

UTIUDADES ACUMWLADAS 870.000.00

ACTIVO DIFERIDO RESERVA LEGAL 50.498.00

GASTOS DE PUBLICIDAD 10,000.00 UTILIDAD DEL EJERCICIO 1.009.929.00

SEGUROS 4,000.00 TOTAL DE CAPITAL CONTABLE 3,601,091.00
RENTAS PAG X ANT 30.500.00
INT PAG X ANT 53.721.00
TOTAL ACTIVO DIFERIDO 98.221.00

TOTAL DE ACTIVO 4.822.384.00 TOTAL DE PASIVO+CAPITAL 4.822.384 00

C.P. LEONARDO CASTILLO
C P. LILIA MALDONADO

BALANCE GENERAL
Anexo IlIf.
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INDUSTRIALIZADORA DE AGAVE JALISCO REAL, S.A. DEC.V. =

AV, MARIANO OTEROS 773, DEL. FRESNO,

(C.P. 44900, GUADALAIARA, JALISCO, MEX. "’"’::-"”

TEL (33) 3, FAX. 2 ¥ m— S

RF.C. LAJBSDS20 012 FACTURA 5540 AL S TG S
FECHA 26/0672001 et mailed

REMITENTE | CONSIGNATARIO e

INDUSTRIALIZADORA DE AGAVE JALISCO REAL, SA. DE C.V. |LOS CABOS AGAVE REAL, INC. momemaemes
366 FLUSHING AVENUE, —

GUADALALARA., JALISCO.

LOS ANGELES, CAL. C.P. 60512
Tel. 33195-9466 USA ——
Fax. 33198-9479 USA
P. Unitario P_Total

No.de botelag Cajas Descaipcon de s mercancla

1,082 a1 Botellas de Tequila de 750 mi

Tequila Reposado 100% puro de agave. (vidrio) 18.1S5 dils 19,820 dils

importe clletra (Diecinuevemil ochocientos veinte OO/100d6lares)
Total 19.820 dlis

Fletes Gastos Seguro
Pagados Por cobrar Pagados Por cobrar

instrucciones Adicionales

Declaro bajo protesta de decir verdad que el preso total de ta mercancia es de

Nombre y Firma

Impreso por Estilo Refinado, SA. de C.V. RF.C. ERF950902 TVJ A.D.O.F. 30 AGOSTO DEL 2002
Av. Repiblica de Argentina , 20, México, D.F. C P. 13500 Tel. 52287040 Auorizacion SAT.54666
Impeeso 20/05/02 Foko 4000 at 6000 Vigencia 20/05/03

ey

FACTURA COMERCIAL
Anexo IV

\
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LISfA DE EMPAQUE DIVISION

INDUSTRIALIZADORA DE AGAVE JALISCO REAL, S.A. DE C.V. fFEan
26 de Junio 01
LISTA DE EMPAQUE [FoLiono.
1870/66/01
DE: ORIGEN IA: DESTINO
MEXICANO LOS ANGELES, CALIFORNIA, E.U.A
EXISTENCIAS [REMISION IFACTURA [TRANSPORTE PLACAS
81 Cajas 592 5540 TERRESTRE GT962284
UBICACION CANTIDAD
DECRIPCION (PAQUETES)
DEL AL & PZA naz TOTAL T_MPORYE
CAJAS i
[CONTENIENDO 12
[BOTELLAS DE TEQUILA 1 91 1,092 819,000 1,092 19,820 dits
REPOSADO DE 750
s
TOTAL - ‘1 91 1,092 819,000 1,002 19,820 aus
SOLICITANTE rAUTORlZO RECIBE ENTREGE

LISTA DE EMPAQUE

Anexo V. TESIS COF\T
FALLE DE QORIGEN




TRANSPORTADORA
GUADALAJARA, S.A, DEC.V,

HIDALGO NO. 840, GUADALAIARA, JALISCO. C.P. 44570

CARTA PORTE |
A N° 020

TELS. FAX
SERVICIO PUBLICO FEDE LUGAR Y FECHA
R.F.C. TGU 010930-7D7 GUADALAJARA Edo. de JALISCO a 30 de JUNIO de_2002
ORIGEN: GUADALAJARA. JALISCO DESTINO: TIUUANA, B.C.
REMITENTE: INDUSTRIALLZ. DE AGAVE JALISCO REAL S A DE C.V. DESTINATARIO: ADUANA DE TIJUANA, B.C.
DOMICILIOAV.MARIANO OTERO #773.DEL.FRESNO. GUAD. DOMICILIO: CONOCIDO
SE RECOGERA EN: GUADALAJARA SE ENTREGARA EN: LA ADUANA DE THUANA. 8.C.
(6) FRACCION NUM: [@ cLasE: Jierxcuota por TonELADA: [vaLor cecanrano.
BULTOS (3) QUE SE DICEN CONTENER @PESO | (5) VOLUMEN CONCEPTO (9)
(HNLIM (2YCLASE: MTS PESQ ESTIMADO
CONCEPTO
91 CAJAS BOTELLAS DE TEQUILA REPOSADO CONCEPTO
DE 750 ML. CONCEPTO
concEPTO
CONCEPTO
CONCEPTO
FLETE 3 8,175.00
REEMBARCO: OP. JORGE GARCIA MORA [REEMBARCARE CON:
CONDUJO: PLACAS 503007 CONDUCIRA:
LVA 1,226.25|
SUB-TOTAL
RET. LV.A 327.00
OBSERVACIONES:
(NUEVE MIL SETENTA Y CUATRO PESOS 25/100 M.N.) TOTAL 3 9,074.25
HE] b
I o rarea ow sacammn SOLICITADO POR: VO.BO.
==

FISCALES
FECHA DE IMPRESION: MARZO DEL 2002

RECIB!1 OE CONFORMIDAD

FIRMA DEL DESTINATARIO

R C COAE 47120 5me CLIRP CONDITI IEAMDIRIVOS
CALZ LECATIA 8 VDB C A 11080 Mt © F
TELS S478IES, 2020700 AUY FOR LA S M C S

PUSLCADO EN €L DO F L FiraErwme

COMERCIALIIALID POR ALSMILIARD MOE SIVERA CRLE

Rt C mcasemmie TRy

FOUIO: DEL 001 AL 200

LA REPRODUCCION NO AUTORIZADA DE ESTE COMPROBANTE CONSTITUYE UN DELITO EN LOS TERMINOS DE LAS DISPOSICIONES

VIGENCIA HASTA MARZO DEL 2004

CARTA PORTE
Anexo V1.
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TRATADO DE LIBRE COMERCIO DE AMERICA DEL MORTE
CERTIFICADO DE ORIGEN
(Instrucciones el Reverso)

Lienar a maguine o con letra de mokde. Este doCuMento N serd vado S Presents siguna raspashura, tachadue © enmendedura
2. Periodo que cube

1. Nomtwe y Domicsa det Exportador:
INDUSTRIALIZADORA DE AGAVE JALISCO, REAL, SA. DE C.V
AV. MARIANO OTERO 773,

DEL. FRESNO, C.P. 44900,

GUADALAJARA JALISCO, MEX

26/06/2001 260772001

De: 26 JUN 2801 A: 26 JULIO 2001

Numevn de Regintio Fascal: IA)-850520-D12

) y O del
nNDuser.moRA DE AGAVE JALISCO. REAL, SA. DE G.V
AV. MARIANO OTERO 773,

DEL. FRESNO, C.P. 44900,
GUADALAJARA JALISCO, MEX
Numero de Registro Frcal. IAJ-850520-D 12

4. Nombre y Dumicllo del Importador:
LOS CABOS AGAVE REAL. INC.

366 FLUSHING AVENUE,

LOS ANGELES. CALIFORNIA, C.P. 60512
NOmero de Regiawo Fiscal: 60-2457431

5. Descrpcidn de (las) bien(es) 6. Clasificacion 7. Criteno para 8. Productor 9. Costo Neto 10. Pals de Origen
Asancelaria Trato Preferencial
BOTELLAS DE TEQUILA 22.08.90.03 A S C/N MEX
11. Deciaro bsjo protests de dec verdad que:
‘La en este o ¥ exmcta, y me hago o o aqul Estoy
e sere por falne u omision hechs o con et
‘Me a vy . @0 caso de ser os ue -l ol
c. asi como por eecrito @ todas lee personas s (uienes haya - c de cambio que
pudiera atectar la !Ilmdc vahdez del msmo.
*Los bisnes son Y con los que les son ol Trafado de Libre Comercio de Américs del
Norte, y no hen sido abjeto de pr o uRerior © de otrs fuara de les trritorios de lns Partes, asivo en los casos
‘MMMMI‘:‘D“I © en el Anexo 401:
Este C de 1 hojas todos sos Anesos

Fama Augorizada:

|Empresa: IMDUS TRIALIZADORA DE AGAVE
JALISCO REAL, SA.DEC.V.

Nombre: MA. LUISA ZUNIGA.

CARGO: JEFE COMERCIO EXTERIOR

FECHA 10 06 2001

DD MM AA TELEFONO: (305) 242-09-33

FAX: (305) 252-868-23

CERTIFICADO DE ORIGEN

Anexo VI
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REFERENCIA AS-4522

)
| PEDIMENTO

PAGINA: 1 DE: 1

INUM PEDIM: 04 35 4572 4000780 T.OPER: EXP CVE. PEDIMENTO: Al REGIMEN: EXD
DESTINO: 4 TIPO DE CAMBIO 10.4000  PESO BRUTO: 189000 ADUANA E/S: 540
MEDIOS DE TRANSPORTE VALOR DOLARES:

ENTRADASSALIDA ARRIBO SALIDA VALOR ADUANA:
3 3 3]|PRECIO PAGADO:

19820.00
206128.00
208 128 00!

DATOS DEL IMPORTADOR/EXPORTADOR

ADMON GENERAL DE

NOMBRE, DENOMINACION O RAZON SOCIAL:
INDUSTRIALIZADORA DE AGAVE JALISCO REAL,
SA DECV.
DOMICILIO: AV. MARLANO OTERO #773, DEL FRESNO,

CP. 44900. GUADALAJARA., JAL

RFC: 1A3850520 D12
CURP:

ADUANAS (DICG)
BANCO 5 BANAMEX.S A
ADUANA 24-5 CAJA 0015
PEDIMENTO4572: 4000780
R.F C. IAJ850520D12

VAL SEGUROS SEGUROS FLETES EMBALAJES OTROS INCREMENTABLES
[] o o o 0

FECHA 19 7 06 /2001
IMPORTE $161.00

ACUSE ELECTRONICO CLAVE DE LA SECCION ADUANERA
DE VALIDACION: DE DESPACHO: 540

PQRTYESS
MARCAS, NUMEROS Y TOTAL DE BULTOS: S-M.S-N. 1.92 BULTOS.CAJA 3 VRTZ-777658
FECHAS TASAS A NIVEL PEDIMENTO
PRESENTAGION: 19/06/01 CONTRIB. lcvs. T.TASA TASA
PAGO. 1906701 o ] o
CUADRO DE LIQUIDACION
concertd F.p. | mPoRTE | concerTO] Fp. aus-onrg TOTALES
PREV 161 EFECTIVO 181
G o oTROS °
TOTAL 164

DATOS DEL PROVEEDORE O COMPRADOR
ID. FISCAL: NOMBRE, DENOMINACION O RAZON SOCIAL DoMICILIO VINCULACION
48-3083542 LOS CABOS AGAVE REAL INC. 368 FLUSHING AVENUE,

CP 80512, LOS ANGELES. CAL. USA. NO
NUM. FAC FECHA I INCOTERM | MONEDA FACT [VAL. MON.FACT. FACTOR MON.FACT. | VAL. DOLARES
5540 26082001 DAF uso 19620 1.00000000 196820
OBSERVACIONES
[ANEXG FACTURA (S5) COMERCIAL (ES).
PARTIDAS
sec] FraccioN susojvinc MET VAL [Umc [cANTIDAD umc EANTIOAD umT B.ve P.ob
CON TASA [T {FP JMPORTE

DESCRIPCION

I

/aL_ anu 7 usD MP. PRECIO PAG. PRECIO UNIT.JVAL AGREG
1 15204080 o ° 1092 | 1 i USA USA
TEQUILA REPOSADO 100% AGAVE NATURAL
19820] 2068128] 2.30s]
CLAVE PREVALIDADOR: O11...

-.FIN DE PEDIMENTO.... ... NUM. TOTAL DE PARTIDAS:

AGENTE ADUANAL. APODERADO ADUANAL O DE ALMACEN

NOMBRE O RAZ SOC MENDEZ TEJADA LUIS ANGEL

RFC METLS81008TS0 CURP: METL561008HPRELEQOD
MANDATARIO/PERSONA AUTORIZADA

RAFAEL GARCIA PRADO

RFC RAGP751020004 CURP RAGP7S10Z0HSRXNOGZ

DECLARO BAJO PROTESTA DE DECR VERDAD, EN LOS
TERMINOS DE LO DISPUESTO POR EL ARTICULO B1
DE LA LEY ADUANERA PATENTE O AUTORIZCION

279

FIRMA AUTOGRAFA

2a. COPIA: EXPORTADOR

PEDIMENTO DE EXPORTACION
Anexo VI,

DESTINOVORIGEN: INTERIOR DEL PAIS
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PUNTO DE EQUILIBRIO

4
PESOS 3
500,000,
=
400,000}
300,000] _
200.000] P.E. (2.241.40 UDS, $385,274.73 )
100,000
00f
i l d }
500 7000 1500! 20001 2500 UDS
—CF__
PE= T-CVN
COSTO FIUO 350,600.00
COSTO VARIABLE 48.000.00
VENTAS 550,048.00
PRECIO DE VTA 171.89

PUNTO DE EQUILIBRIO
Anexo IX
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jura 1. FRAGIL
MAN&I SE CON CUIDADO

Emgura 2,
NO USE GANCHOS

F 3.
£sTE LLDO ARRIBA

N
/\

MANTEN&E FRESCO USE gADENiAQUl MANTE’..—%'A.SGE SECO
K (]
CENTRG BE GHAVEDAD NOTRGOAR use cARRET It

*| @i«

Fi .
NO USE CwETILLAAQUI

Fiqura 12. USE
ABI ERAS AQUI

SIMBOLOGIA

Anexo X

Figura 13. LIMITE MAXMO
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MARCADO DEL EMBALAJE

NOMBRE
DEL EXPORTADOR
{

PUERTO DE SALIDA

MARCAS DE MANEJO
Y PRECAUCION

COLIMA. COL. . ol o .

NOMBRE DEL
DESTINATARIO lMl:B\l?)‘I'S%OR
Y NUMERO—————
DE PEDIDO ORDEN 10-80
PUERTO —] ViA BARCELONA -
DE ENTRADA T S s o
&> ORIGEN
BRUTO KGS. CAJA No. 1710 PS5
GROSS LBS 30x24x14 IN.
NET. LBS. NETO KGS CENTWMETROS

MARCAS DE PESO |

NUMERO DE PAQUETE
Y TAMANO DE LACAJA

MARCADO DEL EMBALAJE
Ancxo X1

L




ci

o
ADUANA MEXICO

ADUANAS DE MEXICO
Ao WL

NEDMO 3A VT
_ TV
NODO SISHL J]




	Portada
	Índice
	Introducción
	Objetivo General   Objetivos Particulares
	Capítulo 1. El Contexto del Comercio Exterior de México
	Capítulo 2. Procedimientos Administrativos y Marco Jurídico
	Capítulo 3. Análisis Estratégico de la Empresa con Perfil Exportador
	Capítulo 4. Elaboración del Plan de Negocios para la Exportación de Tequila a los Angeles, California 
	Conclusiones
	Bibliografía
	Anexos



