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INTRODUCCIÓN 

El siguiente Ira.bajo es el resultado de una serie de investigaciones documentales donde la 

infonnación presentada es veraz y confiable. en donde se establece un plan para la exponación de 

tequila a la ciudad de Los Angeles. California; teniendo en cuenta que se maneja el Tratado de 

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

necesarios para que se exporte el producto a su lugar de destino. 

En el primer capitulo se menciona la historia de la Globalización en México. desde sus 

comienzos hasta lo que actualmente estamos viviendo .. también se habla de la Balanza de Pagos. 

ta Politica Comercial de México. así como los productos competitivos con los que cuenta México 

para exportar a todo el mundo. 

En el segundo capitulo se presentan las situaciones en las que el exportador. como persona fisica 

o moral,. tiene cienas obligaciones fiscales que cumplir ante las aduanas,. ya que en este caso,. se 

va a exportar como producto el tequila,. también se menciona la nomenclatura necesaria utilizada 

por el arancel de aduanas donde se annoniza un código y se clasifican las mercancias. aquí es 

necesario mencionar los incotenns,. porque va a ser la forma en que se Uevará a cabo la 

exportación. Otro punto importante es el flmcionamicnto de las reglas de origen,. las regulaciones 

arancelarias y no arancelarias que presentan los paises. Ja docwneotación necesaria para poder 

exportar su producto. Pero no se puede dejar de mencionar los pl'Ogramas e instituciones 

gubernamentales. que ayudan y promueven las exponaciones mexicanas. 

En el tercer c:apltulo se realiza un análisis estratégico de los puntos más únportantcs de la 

empresa que va a exportar,. el producto,. así como la organización,. los aspectos financieros,. 

contables. técnicos de la empresa,. con el f"m de poder identificar y conocer el gran potencial 

productivo para exportarlo a su mercado de destino. 

En el capitulo cuatro se mencionan las panes y Jos seguimientos para elaborar un plan de 

negocios para obtener éxito al exportar tequila a la ciudad de Los Angeles,. California. También 

se describe lo importante que es identificar el producto y el mercado meta,. los canales de 

comercialización y transpone. las ventajas competitivas que va tener el producto. los precios de 

exponación,. el envase que se utilizará.,. el empaque necesario,. así como los documentos y el 

incotenn que se necesita para exponar el producto a Los Angeles,. pero f"malmente se llevará a 

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

Elaborar un plan de exportación de tequila a la ciudad de Los Angeles. California; lomando en 

cuenta la existencia del Tratado de Libre Come.-cio de América del None, con objeto de saber 

cuales son sm; elementos esenciales para poder reali7.ar esta promoción comercial, ad como 

también obtener una mayor venta y aceptación en ese país. 

OB.JETIVOS PARTICULARES: 

1.-Analizar condiciones optimas en las que el tequila mexicano se exporta 

con los requisitos necesarios para su venta,. obteniendo precios accesibles en el mercado para ser 

competitivo en su medio. 

2.-Dcmostrar que el tequila tiene gran demanda en Los Angeles. California; y es un producto. el 

cuaJ México produce con gran calidad en todo el mundo. 

3.-Comprobar la importancia que tiene la empresa ••IJJduslrializadora de Agave Jalisco Real. SA. 

de C. V.º~ para vender su producto a Los Angeles. Califoniia; ya que cuenta con los medios 

necesarios para producirlo con calidad a nivel internacional. 
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CAPiTULO l. El. CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR DE MÉXICO 

El comercio exterior se da por el avance rápido que hay entre diferentes paises en desarrollo y 

gran solvencia. ya que son negociaciones comerciales. que realiz.an los paises entre ellos; éste 

esla considerado como el conjunto de transacciones entre los paises. Y éstos mismos Jo realizan 

por dos razones básicas: 

a) En primer lugar. Jos paises comercian porque son diferentes. Las naciones. como los 

individuos. pueden beneficiarse de sus diferencias mediante una relación en la que cada uno hace 

aquello que sabe hacer relativamente bien. 

b) En segundo Jugar. los paises comercian para conseguir economías de escala en la producción. 

es decir, si cada país produce sólo un limitado número de bienes. puede producir cada uno de 

esos bienes a una escala mayor y por tanto. de manera más eficiente que si intentara producir de 

todo. 

El comercio exterior es muy imponante aquf 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 internacional y se puede exponar a un precio adecuado en el mercado. Y también 

ha beneficiado mucho a nuestro país porque cada vez se da a conocer más internacionalmente. 

por lo tanto es un país subdesarrollado. que avanza a paso rápido en las exportaciones y va 

teniendo más intercambios. y esto favo~ a la gran demanda de productos con los que cuenta. 

ya que tiene muchos medios de los cuales dispone y que son de buena calidad competitiva en el 

mercado. 

1.1 POSICIÓN DE MÉXICO EN EL CONTEXTO DE LA GLOBALIZACIÓN 

~rodemos entender por GLOBALIZACIÓN. a la posfüilidad real de producir. veodcr, comprar e 

invertir en aquel o aquellos lugares del mWldo. donde resulte más conveniente hacerlo. 

independientemente de la región o país donde se localicen . .,' 

La globalización en ticntpos anteriores no tuvo éxito porque no contaba con la lecnologia de 

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

provocaba llevar un rihno muy lento en Jos negocios. 

La globaliz.ación de la econonúa no solo debe significar la explotación global de los mercados 

sino que debe proteger el aspecto humano de los paises. ya que hoy en dia todavia la gente sigue 

1 LERMA Kirchncr. Alejandro. Comercio Internacional. Edi&onaJ ECAFSA. 3•. Ed .• M6tico. 2000. p. 26. 
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padeciendo de hambre siendo que cuenta con medios de producción que se podrían aprovechar 

muy bien. 

En términos senciUos. la globalización crea un mercado global más abieno y unificado para 

muchos bienes y servicios. Como resultado. cuando un pais se conecta al sistema de la 

globaJización. aquellos que poseen el talento y la habilidad necesarias para vender sus productos 

y servicios en este mercado global pueden beneficiarse ampliamente. ya que pueden venderlo 

Jiteralmente a un mercado del tamaflo del mundo. 

uAJlan Bloom. director del Centro Olin. en 1988. invito a un desconocido funcionario del 

Departamento del Estado a pronunciar una conferencia. Este acepto y proclamo la victoria total 

de Occidente y de sus valores neoliberales en la guerra fria .. 2 

En épocas anteriores se empezaban a dar una serie de cambios en la transición hacia la economía 

de mercado. También estaba afectando lo que son las estructuras sociológicas y económicas de 

muchas sociedades nacionales. porque los bloques sociales que se confrontaron a lo largo de las 

últimas décadas se diluyen. entonces se dan intereses fundamentales que afectan. por el avance 

tecnológico que se da y en consecuencia da la movilidad laboral. poca estabilidad en los puestos 

de trabajo. el paro masivo y las inseguridades que todo ello ocasiona. 

Sólo la mitad de la población mundial en los so·s. participaba en el comercio internacional; pero 

en el siglo XXI. un 90% de la población se encontraba relacionada con lo que es el comercio 

internacional. Con la caída del muro de Berlin. la economía • la cultura y la política se hicieron 

más f"uertes. 

Hay una internacionalización de los intercambios organizada en el seno de la Organización de 

Cooperación para el Desarrollo Económico (CX:DE). en los anos 60"s. se da entre los paises más 

ricos .. aunque no sólo en ese afto sino que también en sus inicios de Jos so•s. se inicia un nuevo 

impulso de desaparición de las fronteras económicas. apoyado por las empresas multinacionales. 

Unos 1 O anos después se da una revolución en el marco económico inremacional. fonnándose un 

rápido movimiento en los capitales y un gran cambio en la innovación de la informática~ que hace 

lener una gran avance en la economia y hace fluir grandes cantidades de dinero en poco tiempo. 

Texto ello gracias a la gran tecnología. 

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

de comunicación. Las tres causas imponarucs de la globalización son: 

2 ESTEF ANiA Joaquín. La Nueva Economia. La Globalizac1ón. Editorial Lirnusa. Mc!x.ico. t 998. p 1 

'T'PC'.TC' C'"'11\T "'.uu.ü ·VLV 
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a)La aceleración de los ritmos de apertura económica y los intercambios de mercancia y 

servicios. 

b)La liberación de los mercados exportadores que han integrado las plazas financieras y las 

bolsas de valores de todo el mundo. 

c)La revolución de las comunicaciones y de Ja informática que ha conectado el tiempo real con el 

espacio. 

En el ámbito de las finanzas mundiales. podemos mencionar cuatro cualidades que hacen de él un 

modelo adaptado para tener beneficios en cuanto al factor tecnológico: es inmaterial. inmediato. 

permanente y planetario. 

El mercado financiero muestra que Jos pafscs desarrollados y de los más imponantes son los que 

íonnan parte de la OCDE. En primer ténnino uno de los paises más poderosos podemos 

mencionar a Estados Unidos. con cerca de 300.000 millones de dólares en 199S. lo que equivale 

al 30 por IOO del to<al mundial. seguido por Alemania y Japón coa más de 100,000 miUoncs de 

dólares. y por el Reino Unido. Francia. Italia. Canadá y Australia. 

El segundo gran grupo lo componen los paises en vias de desarrollo. con la Europa del Este como 

unos de los bloques todavía emergentes. pero ya dentro del sistema. Un gran cambio que se está 

dando a finales del siglo en la tec:nologia. junto con Ja información y las comunicaciones que van 

dando WI paso al planeta para salir adelante. 

Se empiezan a dar enormes inten:ambios entre los diferentes medios de C0111unic~ como el 

cinc. el sato!lite. la informática y el video. Coo la globalización de los mercados se agiliza la 

riqueza de cada pals y se facilita el mercado sin fronteras. es decir. K ialernaciooaliza y da la 

alternativa a la ecooomla de los capitales de fluir a paises ....-gentes, lo que les permite financiar 

su deuda y facilitar el crecimiento de sus economías. 

Algunas ventajas que se dan como resultado de la globalización. se eocucotran la obtención de 

cconom.ias en cuanto a la producción y distribución que resulta del aumento de los mercados 

meta.. como consecuencia del potencial productivo generado por el desarrollo tecnológico. Otra 

ventaja podria ser para mejorar el nivel económico de vida basado en los precios que da el 

conswnidor. dando asi una gama de variados satisfactores. 

Un riesgo que presenta Ja globalización es Ja competencia de mayor y mejor capacitación para 

mejorar el producto en el mercado internacional. 

El modelo de la globalización ha tetúdo un gran cambio considerable que hace que entre los 

países haya un libre intercambio de mercados competitivos donde se necesita proteger la 
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estn.Jctura económica del pais para mantenerlo estable y renovado asi como mantener el bienestar 

social del mismo .. pudiendo tener en un punto esencial la globalización. u Existen algunos hechos 

que impactan el cambio global.ºl: 

1. La desaparición de la Unión Soviética .. y con ello .. el bipotarismo militar y político. 

2. Las transfonnaciones en los paises de Europa del Este hacia la economía de mercado. Con 

procesos de desintegración con respecto a las antiguas estrncturas nacionales (CIE .. 

Yugoslavia .. Checoslovaquia) y las tendencias de unificación con la comunidad europea 

occidental. 

3. El resurgimiento económico de Japón y Alemania. como potencias económicas con sus 

diferentes áreas de influencia. 

4. El impresionante desarrollo de países del sudeste asiático: Corea del Sur. Taiwán. Hong 

Kong y Singapur. 

S. La reintegración de la colonia de lfong Kong a China Popular y el esrablccimiento de .... un 

país dos sistemas"'. 

6. Las impresionantes tasas de crecimiento. la economia de China Continental y sus 

progresivos cambios estructurales hacia la cconomfa de mercado. 

7. El surgimiento de .... importantesn mercados en el tercer mundo: Brasil. México. lndi' 

Sudáfrica. 

8. La conformación de tres grandes bloques comerciales: Norteamérica.. Europa y los paises 

asiáticos de la Cuenca del Pacifico. 

9. El enonne desarrollo tecnológico en los medios de producción. comlDlicación y 

transpone. 

1.2 DE LA POLiTICA PROTECCIONISTA A LA APERTURA COMERCIAL 

El Estado Mexicano decidió iniciar una rápida apertura al exterior. eliminando los sistemas de 

permisos previos y sustituyéndolos por aranceles. los que resultan ser de carácter ºlibrecambista"•. 

debido a lo bajo de éstos -del 10 aJ 20% ad-valorem-. lo que es muestra inequivoca de la 

tendcilcia a abrir las fronteras de nuestro país a las mercancías del exterior para supuestamente 

obligar a la industria local que compita con ellas. 

'° LERMA K1rchncr. AleJ&11dro. op. ciL p. 291. 
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Por otra parte. México se abrió al exterior con una política comercial que no se ha instn.uncntado 

en razón de sus propios intereses. ni en función de apoyarse en ella para combatir la crisis 

económica. sino esencialmente obedeciendo a presiones externas que estaban implícitas desde 

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 eliminar subsidios a sus exponaciones; a ser más 

liberales en materia de acceso a las exportaciones norteamericanas y sobre todo por el hecho de 

que sólo se resolverían controversias comerciales en el seno del Acuerdo General sobre 

Aranceles y Comercio (GA Tr). de tal suerte de que quienes se rehúsan ingresar a ese organismo. 

se harían automáticamente merecedores de la aplicación de impuestos compensatorios. 

Por apcrttua al exterior de la econonúa mexicana. debemos entender la modificación estructural 

de la polftica comercial de México. que 1iene como propósito eliminar la protección que se aplicó 

desde 1940 a la industria establecida en territorio nacional. 

Tal cosa con el objeto de facilitar mediante la aplicación de aranceles bajos la entrada de 

mcrcancfas del exterior que anterionnentc estaban limitadas por los llamados Sistemas de 

Permisos Previos. En sintesis desde el punto de vista leórico. la apertura al exterior de México 

significa abandonar de manera muy acelerada .. las tesis proteccionistas que sustentaron la polftica 

comercial y de industrialización en más de cuatro décadas y sustituirlas por una docuina 

librecambista. adaptadas a las condiciones actuales del comercio internacional. 

Uno de los origcncs centrales de la apertura al exterior. consiste en el creciente déficit comercial 

de los EUA ya que ascendió en 1990 a 110 mil miUoocs de dólares, cuestión que les ha 

preocupado sensiblemente. Desde el ángulo de las imporUcioncs , .. La Ley de Comercio y 

Aranceles de 1984, especifica claramente la obligación po.- parte de los que comercian con los 

EUA de abrir en mayor grado su frontera a las mercancfas provenientes de los EUA • so pena de 

no hacerlo. quedan automáticamente fuera del Sistema Generalizado de Preferencias Arancelarias 

de los EUA (SGP), que es la única manera de participar en dicho mercado .... 

La Carta de Intención firmada en noviembre de 1982 dice que en las distintas fases del programa~ 

se harán las revisiones al sistema de protección. incluyendo la estructura arancelaria.. los 

incentivos a las exportaciones y el requisito de permiso previo para importar. La revisión cuyos 

resultados serán objeto de consulta. tendrán como propósito reducir el grado de protección para 

• ORTIZ Wadgymar. Arturo. Introducción al Comercio y Finan~ Internacionales de MCxico, Editorial Nuestto 
Ttempo, S.A • 7•. Ed MCxico, 1999. p. 164 
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lograr una mayor eficiencia en el proceso productivo a efecto de proteger el interés de los 

consumidores.. de mantener el empleo y fomentar activamente las exponaciones de bienes y 

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

protección. 

Pero el sistema corno se instrumentó la referida apenura al exterior fue con los Programas 

Nacionales de Fomento lndusbial y Comercio Exterior (PRONAFICE). Por otra pane en abril 

de 1985 se dio a la publicidad el (PORFIES). Pro!_..rrama de Fomento Integral de las Exponaciones 

Mexicanas. 

El memorando de entendimiento comercial México-EUA en 1985 fue el antecedente más cercano 

del Tratado de Libre Comercio (TLC) y otro elemento básico con base en el cual se instrumentó 

e institucionalizó la apenura de México al exterior. En este entendimiento. el gobierno mexicano 

acuerda la eliminación de subsidios a las exportaciones. al igual que limitar el otorgamiento de 

financiamientos prefercnciales a las exponaciones o bien limitar los acuerdos internacionales que 

fijan topes a la tasa de interés. 

Uno de Jos asuntos que más acaparan la atención en la década de los ochentas. fue sin lugar a 

duda el proceso de adhesión de México al (GATr). que desde su fWl<lación en 1947 ha intentado 

coordinar el comercio mundial teniendo como objetivo central el abolir gradualmente las barreras 

arancelarias y no arancelarias. al igual que eliminar las prácticas desleales en el comercio 

mundial. 

El GATT .. es un o.-ganismo mundial creado en 1947 por medio de la Carta de La Habana, 

teniendo como objetivo central la expansión de comercio. la igualdad en los tratos referidos al 

intercambio comercial.. liberalización del comercio mtmdial mediante la eliminación de baneras 

cuantitativas y cualitativas al comercio º 5 

Podemos afirmar que la polltica comercial de México con el periodo 1988-1993. estuvo enfocada 

principabnente a ratificar la implementación de la apertura comercial. anterionnentc descrita pero 

ahora bajo las bases de un proceso de integración no sólo comercial. sino financiera de México 

con Estados Unidos y Canadá. a lo que se llamó (TLC). que constituyo el proyecto principal de 

la administración del presidente Salinas de Gortari. 

La política comercial y en general toda la política económica. estuvo enfocada a adaptarse a las 

condiciones para asegurar la finna del TLC. para lo cual se llevaron a cabo una serie de refonnas 

que van desde diversas leyes y reglamentos hasta la Constitución misma. 

• ORTÍZ Wadgymar. Anuro. op. cit .• p. 175. 
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Surgió el nuevo decreto en 1989 sobre la Ley de Inversiones Extranjeras que sustitula al de 1974. 

en donde se quitaban todas las ataduras a la inversión extranjera. la que puede ya ser 100°/o 

extranjera y penetrar en áreas como pcrroquímica. hierro. acero. minería. incluso en educación y 

servicios diversos. 

1.3 ANÁLISIS DE LA BALANZA COMERCIAL DE MÉXICO: 1990-2001 

En la actualidad ningún país esta aislado pues sostiene relaciones comerciales y financieras con 

su medio mundial. La balanza de pagos de cualquier pals puede definirse como ºel registro 

sistemático de las transacciones comerciales realizadas. enb"e k>s ..-esidcntes de un pa's frente al 

resto del mundo. en un periodo determinado nonnalmenle de un ai\o"..6. 

Es decir. se trata de un documento que dentro de la contabilidad nacional.,. registra las entradas y 

salidas de divisas no sólo por concepto de transacciones de carácter comen;::ial y de servicios 

prestados. sino también lo referente a movimientos de capital tanto a corto como a largo plazo. 

Por elJo será el documento financiero que nos muestre los resultados favorables o desfavorables. 

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

negocios y actividades foráneas. 

El sector externo viene a ser dentro de los distintos sectores que integran la economía.,. aquel 

donde se reOejan las relaciones económicas entre los nacionales y el exterior. en lo que se refiere 

a negocios de compraventa de mercancias .. servicios. o bien. préstamos e inversiones. conocidas 

estas últimas como ... movimientos de capital"". 

Dentro de las fonnas tradicionales de medir el Producto Interno Bruto (PIB) de un pals. se define 

como .... la swna total o valor monetario de bienes y servicios producidos por m:aa sociedad en un 

lapso detenninado nonnalmcnte de un afto"" 

La balanza podrá presentar 3 estados diferentes: 

Superávit 

Déficit 

Equilibrio 

Ingresos 

Ingresos 

Ingresos 

> 

Los grandes rubros de la balanza de pagos son: 

A) Saldo en cuenta corriente. 

Egresos 

Egresos 

Egresos 

B) Ingresos. (Exportación de Mercancías y Servicios). 

6 ORTIZ Wadgymar. Anuro, 1b1d p 48 
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C) Egresos. (Importación de Mercancías y Servicios). 

D) Cuenta de Capital. 

E) Errores y Omisiones. 

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

Si a la cuenta de exponación de mercancías le sumamos los ingresos por servicios y a su vez le 

restamos. el impone de las importaciones de mercancías y servicios. obrendrcmos un saldo o 

resultado que se denonúna cuenta corriente.. 

Los ingresos: serán siempre de signo positivo. puesto que implica las ventas de productos 

mexicanos rcaJizados en el exterior. o en algún servicio de turismo. braceros. maquilas o. por 

venta de productos realizados en la fronlera. 

Los q~os: se lleva el valor de las compras de mercancías realizadas por nacionales en el 

exterior. que pueden ser tanlo materias primas como productos intennedios. de consumo 

manufacturados. etc. 

La Cuenta de C•pi .. I a larco plllZO: se incluyen los movimientos de capiral cuyo plazo de 

amortización es superior a un ai\o y que pueden fluctuar por regla general entre los S y 1 S allos. 

Este se divide a su vez en: sector público. disposiciones. amortizaciones. secror privado. 

inversiones extranjera directas. operaciones con valores(activos en el exterior). 

i... Cueat• de C.pit•I • corto plmzo: incluye los movimientos de capital ocurridos en un 

periodo muy cono. gcnerahnenre de un ano. 

Los errores y omisiones: en la balanza de pagos siempre debe de estar saldada por lo que existe 

W13 partida de ajuste en la que se incluyen WUI serie de renglones invisibles que es muy dirocil 

captar por vfas nonnalcs y que pueden consistir por una parte en ernxcs o~ricos muy nonnalcs 

cuando se trabaja con grandes cantidades. Alll mismo se n:~an salidas de capitales no 

registradas o mejor conocidos como fugas de capital. 

Las v•riaciones de t. raen"a del Banco de Mi:s.ico: son el resultado de los primeros cuatro 

puntos antes descritos y significarán en qué medida se acrecentaron o se redujeron los niveles de 

nuestras reservas. Jo cual el es W1 barómetro esencial para determinar la manera en que el pais 

hizo frente a sus compromisos con el exterior durante el ejercicio anual. 

El equilibrio de Ja balanza de pagos de un país se logra cuando la totalidad de sus ingresos 

provenientes del exterior es suficiente para hacer frente a todos sus pagos al exterior. sin alterar 

en fonna imponanre sus reservas. ni sus deudas._ ni las inversiones inlemacionalcs. 

Hislóricarnente nuestro país, como el resto de Jos paises de los subdesarrollados. se caracteriza 
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por mantener un déficit persistentementc en su cuenta corriente, Jo que refleja su escasa 

competitividad internacional asi como la asimebia en las relaciones comerciales y financieras con 

los paJses desarrollados. 

Nuestro país. como en general el grupo de los subdesarrollados. padece problemas estructunalcs 

que repercuten en su balanza de pagos: Inflación (crecimiento sistemático y generalizado de los 

precios) elevada y dependencia tecnológica. 

Como un antecedente histórico y que se dio a conocer por primera vez. respecto a la balanza: 

... En el caso de México. se empezaron a hacer estimaciones sohf"c la balanza comercial para el afto 

de 1796. a través del Consulado de Veracruz. en cumplimiento de la real orden del l 1 de mayo 

de 1795 despachada. por la Secretaria de Ja Balanza de Comercio de Madrid'n7 

En el cuadro siguiente se puede mencionar que el saldo negativo de la cuenta contente se 

compensa con el saldo positivo de la cuenta de capital y la difaencia entre ambos debiera 

reflejarse directamente en un incremento en la Reserva lntC1T1acional Neta. 

La inflación en México es mayor que de nuestros principales socios comerciales y ello nos 

conduce a la tendencia de que las exponaciones crezcan a un ritmo menos que las imponacioncs. 

7 Host. Madsc. La Balanza de Pagos y su Integración en las Cuentas lntemac:ionales, CEMLA. Méx 
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1.4 PRODUCTOS MEXICANOS COMPETITIVOS EN EL MERCADO 

INTERNACIONAL 

También son imponanres algunas empresas monopólicas de capital privado nacional como 

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

CEMEX .. Ccrvcceria Modelo. Dina. hoy grupo MAS~ de autobuses y carroccrias; Altos Homos 

de México y otras finnas que en conjwito.. simplemente. complementan el renglón de 

exportaciones 1nanufacturcras. 

Estas empresas ya tienen parte de su capital en manos de inversionistas foráneos y algunos son 

recientemente privatizadas. por lo que se trata de consorcios fuertes capaces de exportar y 

competir inlcnmcionalmcntc .. aun cuando son minoria dentro de la industria nacional total. 

A principios del siglo XIX .. México fue W1 tradicional abastecedor de petróleo cnado a las 

potencias occidentales principalmente a Inglaterra y Holan~ las que se apoderaron de nuestra 

riqueza durante muchos anos y explotaron la mano de obra nativa hasta 1938. ano que se da IUIO 

de los pasos más trascendentales en materia de la consolidación de nuestra riqueza de subsuelo. 

En México algunos productos pesqueros como es el camaró~ cuya producción nacional casi 

íntegramente se exporta a los Estados Unidos. para su posterior comercialización e 

industrialización rcaliz.ada en el extranjero a través de cadenas de ubrookers .. o ""dealcrs .. que son 

intermediarios monopolistas encargados de la compra de nuestros productos en calidad de 

materia prima.. empacada y congelada para su distribución en el resto de su pafs o al del mundo a 

través de un comcn::io triangular. 

Las exportaciones de ganado en piel y algunas carnes rojas en canal. constituyen una forma de 

especialización de la actividad ganadera bovina que prospera principalmente en los estados del 

none, en panicular en Chihuahua, en donde existen multitud de ranchos especializados en la cria 

y en la engorda esuictamenle de exportación. desarrollando razas flnas entre las que las Herford. 

Charolais. Holslein y otras ocupan un papel preponderante. 

-Los bloques comerciales del continente americano son: NAFTA (TLC). Mercado Común del 

Cono Sur (MERCOSUR). Mercado Común Centro Americano (MCCA), Comunidad y Mercado 

ComllJ1 del Caribe (CARICOM). Acuerdo de Cartagcna (PACTO ANDINO )y Asociación 

Latinoamericana de Integración (ALADI). 

-Los bloques comerciales del continente europeo son: Unión Europea (UE). Asociación Europea 

de Libre Comercio (EFTA). Asociación de Libre Comercio de Europa Central (ALCEC), 

Comunidad de Estados Independientes (CEI). 
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-Los bloques comerciales del continente asiático son: Consejo de Cooperación para los Paises 

Árabes del Golfo (CCG). Tratado de Asociación de Naciones del Sudeste Asiático (ASEAN). 

Consejo de Cooperación Árabe (CCA). Foro de Cooperación Económica Asia-Pacifico (APEC). 

y en proceso de fonnación un nuevo bloque comercial que desea integrar a los ºTigres de 

Oriente .. (NIC'S). ya que está la negociación entre Japón y Corca del Sur. 

-Los bloques comerciales del continente africano son: Comunidad Económica de Jos Paises de 

África Central (CEEAC). Comwtidad Económica de los Paises del Oeste Africano (ECOW AS). 

Unión de Maghreb Árabe (UMA). Hasta 1998. México tenia firmados Tratados de Libre 

Comercio con 8 paises del Continente, en el afto 2000 firma un TLC, con Guatemala, Honduras y 

el Salvador, conocido como el '"triángulo del norte centroamericano ... asi como con la Asociación 

Europea de Libre Comercio (EFfA). que agrupa a cuatro paises europeos. 

Mencionaremos las fechas en que entran en vigor los Tratados que tiene México firmados. 

1) TLC de América del None. Entra en vigor en 1994. 

2) TLC México-Bolivia. Entra en vigor en 1995. 

3) TLC México-Costa Rica. Entra en vigor en 199S. 

4) TLC México-Gpo. De los Tres/México. Colombia y Venezuela. Entra en vigor en 1995. 

S) TLC México-Nicaragua. Entra en vigor en 1998. 

6) TLC México-OUJc. Entra en vigor en 1991 como Acuerdo de Complementación 

Económica y en 1998 se convierte en TLC. 

7) TLC México-Israel. Entra en vigor en el 2000. 

8) TLC México- Unión Europea. Entra en vigor en el 2000. 

9) TLC México-Guatemala. Hooduras y el Salvador. Entra vigor en 2001. 

1 O) TLC México-EFTA con Noruega. Suiza. Islandia y Ueclmstcin. Entra en vigor en 2001. 
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CAPITULO 2. PROCEDIMIENTOS ADMINISTRATIVOS Y MARCO JURIDICO 

En este capitulo se menciona como se llevan a cabo las relaciones de inlercarnbio comercial con 

el exterior. ya que es importante saber aplicar los procedimientos administrativos y el marco 

jwidico para que el exportador no tenga ninb-ún problema al momento de hacer sus trámites. Esto 

ayuda a cxponar un producto a cualquier país. pero siempre y cuando se tengan los docwnentos 

necesarios que pennitan que el despacho aduanaJ actúe libremente en cuanto a las leyes del pafs 

de origen y destino. 

Por otra panc. el SADCM es muy imponantc. porque esto le va a facilitar tanto al exportador 

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

hace más rápida su localización. 

Las regulaciones arancelarias y las no arancelarias son indispensables. ya que regulan la entrada y 

salida de mercancías. dependiendo de los trámites aduaneros que deben realizarse para poder 

exportar su producto. asf como los Tratados que se tengan con el pals de destino. van a hacer más 

ágil la CXJX>rtación ya que se le va a dar un trato preferencial. También se deben tener en cuenta 

los programas e instituciones gubernamentales que apoyan a los exportadores y hablar de los 

ténninos en los que van a quedar asentadas sus negociaciones. como también el incotcnn que 

hayan fijado. exportadores e importadores. para que no vaya a haber algún problema al IDOIDCDto 

de Ja entrega de la mcrcancia y asf se transfieran las obligaciones para que el producto llegue a su 

destino. 

2.1 RÉGIMEN FISCAL DEL COMERCIO EXTERIOR DE MÉXICO 

El gobierno es el encargado de establecer las politicas fiscales. ya que cuenta con los ..-tios 

necesarios para determinar. lo que le conviene ccooómicamellle al pafs. ademlis se en- de 

administrar y vigilar que se cumplan las obligaciones adquiridas ante la Secretaria de Hacienda y 

Crédito Público (SHCP). 

La Constitución Política de los Estados Unidos Mexicanos en su articulo 131 M.nos dice que es 

una facultad privativa de la Federación gravar las mercancías que se imponen o se exporten. o 

que pasen de tránsito por el territorio nacional. asf como reglamentar en todo tiempo. y aun 

prohibir. por motivos de seguridad o de policía,. la circulación en el interior de Ja República de 

toda clase de cfeclos cualesquiera que sea su procedencia.u9 

9 Const1tuc1ón Politrca de los Estados Unidos Me,ucanos. Editorial Pornia. t 38 ed .• Mexico. D.F .• 2002. p. 1S1. 
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El Comercio Exterior está re~'ldado por leyes que incrementan la competitividad de la econom•a 

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

mercado potencial. contnbuyendo al bienestar de la población. 

La Ley del Comercio Exterior y su reglamento se publicaron en 1993 y tienen como principal 

objetivo. regular y promover el comercio exterior. aUD1Cntar la competitividad de la economja 

nacional. propiciar el uso eficiente de Jos recursos productivos del pafs para integrarlo 

adecuadamente en el contexto internacional. Sin embargo. uno de los puntos que le interesan a 

esta ley es el adecuado manejo para hacer frente a las prácticas desleales en el comercio exterior. 

así como también los casos de ºdwnpin{f~ como ... importaciones en condiciones de 

discriminación de precios ... 

.. La Ley Aduanera entró en vigor el J de julio de 1982 y fue refonnada para mejorarla con 

respecto a los cambios que se estaban dando en el pafs. ya que le ha sido muy dificil desde que 

ingreso al GA Tf en 1986. hasta la firma del TLCAN que entró en vigor en 1994. º 1º 
En abril de 1996 entró en vigor Ja Nueva Ley Aduanera y su Reglamento y en combinación con 

Ja Ley General del Impuesto General de Importación y Exportación detcnninan que toda persona 

que impone o exporte mercancias está obligada a presentar ante la aduana por conducto de un 

agente apoderado. un pedimento en Ja fonna oficial aprobada por la SHCP. Ésta última Ley es 

más conocida como Tarifas. su objetivo es clasificar las mercancias y determinar el impuesto al 

comercio exterior correspondiente. En éstas tarif"as se ven dos partes importantes que son: la 

nomenclatura y la cspecif"teación del impuesto que c;:orresponda. La primera es tma manera muy 

práctica de clasificar las mcrcancfas según su origen. composición flsica y función que 

descmpcden. A cada una de ellas se Je asigna 1m código numérico de seis dlgitos. todo ello 

basado SADCM. que es la forma en que acru.Jmcnte se utiliza de manera eficiente en el 

comercio mundial y que México ha adoptado desde 1988. 

Además de las mercancías y los medios en que se transportan, el despacho aduanen> se encarga 

de ver que las actividades que se derivan de ello sean las conectas. Por Jo tanto, el agente 

aduanaJ es la persona que actúa como consignatario de WJ exportador o importador para llevar a 

cabo lodos Jos trámites relacionados con el despacho de las men:ancias. 

1° FLORES Paredes. Joaquin. El Contexto del Comel"cio Extc:rioc de México: retos y oportunMlades en el mercado 
global. Ed1tonal UNAM·FESC. México. 2001, p. 109. 
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Los agcnles y apoderados aduanales mencionan en el pedimento. el régimen aduanero que 

aplicarán a las mercancias y manifeslanin bajo prolesta de decir verdad. en cwnplimienlo de las 

obligaciones y fonnalidades inherentes al mismo. incluyendo el pago de las cuolas 

compcnsalorias. 

Las personas deben hacerse responsables anle el Fisco Federal y deben estar infonnadas en 

cuanto al pago de las contribuciones y cuotas compensatorias omitidas. de sus accesorios y de las 

infracciones que se cometan durante el traslado de las mercancias. éstas se pueden dar cuando el 

agente aduanal o apoderado aduana) designe a un transportista.. o cuando la empresa transportista 

inscrita en el registro establezca el reglamento. pero tambiCn cuando se realice el traslado de las 

mcrcancfas y haya comprobando que eluden las obligaciones fiscales.(an. 129.) 

La SHCP podrá dar la infonnación necesaria para facilitar la localiz.ación de las aduanas. 

asimismo dará toda la infonnación de donde se encuentran la oficinas administrativas de la 

aduana. los organismos que lleven a cabo sus funciones en los aeropuertos. pucnos marítimos y 

cruces fronterizos auloriz.ados para el tráfico internacional. 

El personal autoriz.ado de esta misma dependencia. verifica que los datos aparezcan 

correctamente en los pedimentos de imponación y exponación. que sea el pago correcto y que se 

cumplan las regulaciones y restricciones no arancelarias correspondientes a lo establecido en ésta 

Ley. Deben de cerciorarse que los despachos de los agentes cumplan con los requisitos 

establecidos por la Ley. No sólo fijan los lineamientos para las operaciones de carga. descarga, 

manejo de mercancias de comercio exterior y para la circulación de vchfcuJos. 

Por otra parte la Ley del IVA se refiere a que todas las personas fisicas y morales que realicen 

actividades empresariales están obligadas al pago de éste im~o por el activo que tengan. 

Las empresas residentes en el pais aplicarán la tasa 00/o al valor de la enajenación de bienes o 

prestación de servicios. cuando se exporten entre ellos y esto se menciona en el (art. 29). 

Los importadores pueden optar por pagar el impuesto general de importación .. el IV A en su caso, 

cuotas compensalorias. haciéndolo mediante un depósito co1Tespond.ientc en las cuentas 

aduaneras de las instituciones de crédito o casas de bolsa autorizadas por la Secretaria. siempre 

que se den productos exportados en el mismo estado en un plano no mayor de un ano (art. 86). 

Es imponante subrayar que existen otros ordenamientos que contribuyen a regular Ja práctica del 

comercio exterior en México. como son: 
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2.2 EL SISTEMA ARMONIZADO DE DESIGNACIÓN V CODIFICACIÓN DE 

MERCANCÍAS V LOS INCOTERMS 

2.2.1. SISTEMA ARMONIZADO 

En los ai\os 60·s. se constituye la Nomcnclatllf"a de Cooperación Aduanera (NCCA),. que muchos 

paises la utilizan para definir y aplicar los aranceles en sus aduanas. Se armonizan los códigos y 

se clasifican las mercancías. lo que permite desib.-.¡aciones y códigos para una misma mercancía. 

Se fonna un Comité Especial de 8 paises que elaboran un instJUmento único de identificación de 

mercancías que se conoce como,. Clasificación Uniforme para el Comercio Internacional (CUCI) . 

.. Los paises acuerdan construir el Sistema Armonizado de Designación y Codificación de 

Mcrcancias (SAOCM) que se define en una nomenclatura de seis dígitos. para bienes 

transportables que satisfacen necesidades de autoridades aduaneras,. además de r-equerimientos de 

estadísticas de cxponación e imponación y de sccrores de transporte ) ; : ·,i .. ..:ción ... i 1 

Los paises que deciden integrar el SADCM son: Australi~ Canadá. EU~ Francia. Inglaterra .. 

India. Japón y Checoslovaquia,. todos con voz y voto. además de 12 organizaciones 

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

Cámara Internacional de Marina Mercadante. ISO .. Unión Internacional de Ferrocarriles). 

Al SADCM también se le conoce como Sistema Armonizado (SA). que constituye una esttuctura 

legal y lógica con un total de más de 1,300 partidas agrupadas en 97 Capitulas. a su vez 

articulados en 21 Secciones.. 

Las reglas derivadas del SADCM establecen un procedimiento de clasificación por grado de 

elaboración de las mercancfas a f"m de que una mercancía siempre se clasifique por 6 dfgilos .. 

primero por capítulos de 2 dlgitos. luego por partidas de otros 2 dlgitos y al final la subpartjda 

correspondiente de 2 dígitos. con ello se fonna la fracción arwac:claria. aunque en algunos paises 

agregan los ültimos dos cligitos. a f"m de diferenciar la nomenclatura de mercancfas similares. 

Las mercancias se ordenan en fonna progresiva y con arreglo a su grado de elaboración: materias 

primas. pnxiuctos brutos. productos semitenninados y productos tenninados. La misma 

progresión existe dentro de Jos capítulos y de las partidas. 

El producto que se pretende cxponar es el tequila y se encuentra en la sección IV que lleva como 

nombre ··rroctuctos de las industrias alimentarias~ bebidas. liquidas alcohólicos y vinagre; tabaco 

y sucedáneos del tabaco elaborados··. Por lo tanto su fracción arancelaria es: 

11 Apuntes del Sem1nano de Titulación de -p1an de negocios pani la expo.-c10n- del PToft. Raúl González Espinoza. 
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Capitulo 

Partida 

22 

22.08 

22.08.90 

22.0l.9f03-División de la subpanida 

-----------~- Subpartida o fracción arancelaria 

Bebidas. lfquidos alcohólicos y vinagre. 

Alcohol etilico sin desnaturalizar con grado alcohólico volumétrico inferior a 80o/o 

vol; BbWUardicntcs. licores y demás bebidas espirituosas; preparaciones alcohólicas 

compuestas del tipo de las utilizadas para la elaboración de bebidas. 

Los demás. 

22.08.90.03 Bebidas alcohólicas de más de 14 bPJ"ados sin exceder de 23 b~dos centesimales 

Gay-Lussac a la temperatura de 15 grados centígrados. en vasijeria de barro. loza o 

vidrio. 

2.2.2. LOS INCOTERMS 

Tienen como nieta crear un conjunto de términos y reglas de carácter facultativo que admitan 

para poder acordar los derechos y obligaciones tanto del vendedor como del comprador en los 

negocios internacionales. por lo que se pueden manejar mediante contratos de compraventa 

internacional. 

El objeto de los INCOTERMS .. es el de establecer un conjunto de reglas internacionales para la 

interpretación de los ténninos más utilizados en el comercio in1emacional. Asi podrán evitarse las 

incertidumbres derivadas de las distintas interpretaciones de tales ténninos en diferentes paises. o 

por lo menos. podrán reducirse en gran medida.H12 

Otra finalidad de los INCOTEMS es que a menudo las partes de un contrato tienen un 

conocimiento impreciso de las distintas prácticas comerciales utilizadas en sus respectivos paises. 

Esto puede dar pie a malentendidos. litigios y procesos. con todo cuanto esto ünplica de pérdidas 

de tiempo y dinero. 

Los INCOTERMS en la actualidad como operaciones de i.rnponación y expon.ación. se realizan 

en base a reglas establecidas en el marco internacional. que describen las obligaciones y derechos 

del comprador y vendedor. Existen dos grupos de tCnninos de comercio mundial que realizan esta 

tarea: 

12 LEDESMA. Carlos Alberto. Pnnc1p1os de Comen::. o lnternac1onal. Ednonal Ed1c1ones Macch1. 4• ed .• Buenos 
Atrcs 1993. p. 350. 
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t.- Los 1 NCOTERl\.IS; abreviación de lntern•cional Comercial Terms de la Cámara 

Internacional de Comercio (CIC).y 

2.- Las Definiciones Revisad•s dC!I Comercio E•lerior Norteamericano (RETO) por siglas en 

inglés y que se aplican a la Cámara de Comercio de los Estados Unidos a los socios comerciales 

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

en 1953. 1967,. 1976. 1980. 1990 y la última versión en 2000. Se regulan en tres aspectos 

indispensables relacionados con el lugar de entrega. 

•Transferencia de riesgos entre comprador y vendedor. 

•costos a cuenta del comprador y vendedor. 

•Documentación. 

Estos términos están ordenados y se presentan en dos fonnas: por grupos y por tipo de transporte 

a utilizar. 

Por grupos esta clasificación se conoce por la primera letra de las siglas del INCOTEMS que 

pueden ser: 

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

F~Frce (libre de flete principal). 

C=Cost (costo de flete principal incluido) y 

D=Delivered (entregado en destino). 

Los términos que inician con la letra E y F indican que la mcrcancia se enb'ega en el pafs de 

origen y los que inician con la letra C y D indican que el bien se entrega en el país de destino. Los 

términos quedaron definidos en 13 códigos. catalogados en cuatro grandes grupos. que a 

continuación describimos: 

GRUPO"E" 

EX\\'. Es \\'ords: En fábrica (Lugar convenido) 

El vendedo.- pone la mercancía a disposición del comprador en el mismo domicilio del vendedor. 

quedando las demás obligaciones de costos y movimientos para el comprador. Este acepta todos 

los riesgos y costos. incluyendo la contratación previa del medio de transporte. además de 

realizar el despacho aduanero de la exportación. 

GRUPO "F'" 

FCA. F~ Carrier: l...ibre transportista (Lu.ar convenido) 

La obligación del vendedor termina cuando entrega Ja mercancía tramitada para su exportación al 

transponista que designe el comprador en el lugar convenido. Cuando el comprador no indica un 
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punto preciso. el vendedor tiene la opción de escogerlo. de manera que la responsabilidad recae 

en el transponista. En estos casos el medio de transpol'te es terrestre o aéreo. El vendedor se 

encarga del despacho aduanal de exportación. 

FAS. Frer Alonpide Ship: Libre •I cost•do del h•rco (Puerto de c•r&• convenido) 

La responsabilidad del vendedor tennina cuando la mercancia es entregada a un costado del 

barco. sobre el muelle o en las lanchas de alojo en el puerto de embarque. El comprador se hace 

cargo desde ese momento de todos los costos y riesgos por pérdida o dano de la mercancla. asi 

como los movimicnlos de carga y trámites para su exportación. 

FOB. Free on Doair: Libre• bordo (Purrto de cmrga convenido) 

El vendedor aswne la responsabilidad de entregar la mercancía. al transpone que ha designado el 

comprador. En el momenlo que la mercancía pasa la barandilla del barco en el pueno de 

embarque asignado. termina la obligación de entrega del exportador. Y desde ese instante el 

imponador asume iodos los costos y riesgos por pérdida o dallo de la mercancía. 

-El exportador entrega la mercancía a bordo del buque. 

-El término requiere que el vendedor realice el despacho aduana] y los rrárnites de exportación. y 

-El medio de transpone que se emplea es el marítimo o Ouvial. 

GRUPowc-

CFR. Cost and Frei&bt: Costo y flete (Puerto de destillo coavealdo) 

En este caso el vendedor se encarga de pagar los costos y el flete necesario para entregar las 

mcrcancias al pucno de destino convenido. Los riesgos de pérdida. dallo y cualquier costo 

adicional después de que se entrega la mercancia a bordo del barco. las adquiere el importador. 

CIF. Cost, lnsur8ace and Freipt: Costo. securo y flete (Puerto de destino c-veaido) 

El exportador tiene las mismas obligaciones que el CFR., pero además está obligado a 

proporcionar el seguro marítimo a cargo y riesgo del comprador en caso de pérdida o dafto de la 

mercancía durante el traslado. 

-El exponador envia la mercancía hasta el puerto de destino, y 

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

CPT. Carriage Paid to: Transporte papdo basta (Lupr de destiao convenido) 

El flete de transpone de la mercancia al lugar indicado queda a cargo del exponador. El riesgo 

de perdida o dailo. así como cualquier costo adicional por contingencia posterior a la entrega al 

trans¡x>nista. la aswne cJ importador. 

-El exponador entrega la mercancia en el mercado de destino. 
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-Este ténnino requiere que el vendedor efectúe el despacho aduanal de exponación. y 

-Puede empicarse cualquier medio de transporte. 

CIP. C•rrülge and lnsurmnce Paid to: Costo y sea:uro p•s;ado hasa. (Lugar convenido de 

destino) 

El vendedor contrata el transporte sin asumir el riesgo de la pérdida o dallo de la mercancia o 

costos adicionales ocasionados después de la carga y despacho de la mercancia. 

-El exponador contrata el seguro y paga la prima que corresponda. 

-El vendedor reali7.a los tramites de exportación. y se aphca cualquier medio de transporte. 

GRUPO"D" 

DAF. Delivrrrd •t Frontier: Entrq:a en frunterm (Puente convenido de deslino) 

El vendedor cwnple sus obligaciones cuando la mercancía es entregada y queda a disposición de 

la contraparte y se trasladan la obligaciones de la exportación. 

-Este ténnino se aplica cuando la mercancía se transporta por ferrocarril o carretera. 

-El vendedor entrega la mercancía en la frontera y realiza el despacho aduana) de CX)XJrtación. 

pero no el de importación. y 

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

DES. Deliveral E• - Ship: Entrrga en ban=o (Lucar convenido de destino) 

-El vendedor cumple su compromiso cuando la mercancía está a disposición del comprador a 

bordo del barco. sin que haya efectuado trámite de irnponación en el pueno designado. 

-EJ vendedor asume el costo y riesgo por llevar la mcrcancia al mercado de destino. y 

-EJ ténnino se usa principalmente para transporte marilimo o fluvial. 

DEQ. Delivered Ex - Quay duty pald: Entres• en muelle (Lusar convenido de dl!!ltiao) 

El exportador cumple con su responsabili~ cuando pone a disposición del importador la 

mercancfa en el muelle del puerto convenido y efectúa los trámites de importación requeridos. 

Por tanto debe adquirir todos los costos. que incluye aranceles. impuestos y otros cargos de 

entrega. 

DDU. Deli,·ered Duty Un.,.id: Ent~• sin pago de de~chos (Luc•r de destino convenido) 

Su deber del vendedor tcnnina cuando Ja mercancía está a disposición del comprador en el lugar 

convenido del país imponador. El vendedor asume todos los costos y riesgos que se originen por 

el traslado del bien ha..~ta ese lugar. El importador se encarga de cualquier gasto adicional y 

aswnc el riesgo si no retira a tiempo la mercancía de la aduana. 
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DDP .. Delivered Duty .,.id: Enlrq:a con p•go de derrchos (Lumt•r de destino convenido) 

El término significa que el vendedor deja a disposición Ja mercancia en el lugar asignado del país 

importador. El vendedor cubre todos los gas1os y riesgos hasta el país de destino. en ese momento 

el vendedor ha cumplido y tennina su obligación. 

2.3 REGULACIONES ARANCELARIAS V NO ARANCEi.ARiAS EN EL COMERCIO 

MUNDIAL 

En el mercado mundial existen distintos instrumentos que permiten controlar el intcrcaJ11bio 

comercial. sin embargo. el más con1ún es el arancel. 

EJ arancel se define como uun gravamen que se impone sobre un bien cuando éste cruza las 

fronteras nacionales y es utiliz .... "lldo como uno de los principales instrumentos de politica co01CrciaJ 

en el mundo:·n 

Las regulaciones .... ncelari•s son medidas que se aplican a las mercancías cuando estas 

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

presentar de las sit,.-uientes fonnas: 

•)Ad valorem .. - Es un porcentaje sobre el valor de la mercancia importada o exportada. 

b)Específico.- Es una cantidad fija de dinero por unidad rasica del bien importado o exportado. 

c)Compuesto o misio .. - Combinación del arancel ad valorcm y el especifico. 

d)Arancel cuot• .. -Es aquel arancel que grava el excedente de importación sobre la cuota 

aurorizada (cantidad de importación libre de arancel). 

e)EstacionaL- Es un arancel poco frecuente que se aplica en ciertas épocas del afio sobre algunos 

productos. 

Cabe mencionar que para realizar una exponación.. los produc:tos también están Sltietos a tres 

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 Jos paises miembros de la 

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

favorecida. 

B) Tarifa Prererencial se aplica a productos que provienen de paises con quienes se tiene 

algún acuerdo comercial para otorgarse recíprocamente un trato arancelario preferencial. 

1
' FLORES Paredes. Joaquin. op. cit .• p 97 
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C) Tarifa Diferencial es un arancel mayor a los dos anteriores y se aplica a paises que no son 

ni miembros de la OMC. y ni tienen algún acuerdo comercial finnado. Está tarifa se 

caracteriza por discriminar a las mercancias ajenas a un tratado y que ingresan a un 

mercado. 

La regul•ciones no arancel•rias son todas aquellas medidas que impiden el libre flujo de 

mercancías entre los países. y que no son gravámenes o impuestos. Estas por su naturaleza .. 

resultan dificiles de conocer. interpretar y cumplir. se dividen de la siguiente forma: 

a)Regulacion~ no a ... ncelari•s cu•ntitativas: 

-Pennisos de imponación o exportación.- Ayudan para detenninar la cantidad de importación o 

exportación de aJgún producto por- ai\o, pero no especifica quien está autorizado para realizar tal 

operación. 

-Cuotas.- Para evitar inconvenientes que se reflejan en mayores beneficios para los grandes 

comerciantes y mayor fluctuación de precios a lo largo del afto. los gobiernos proporcionan 

licencias o permisos de importación o exportación • .-espetando el tumo y el monto de la solicitud 

correspondiente. 

-Precios oficiales.- Es una forma de limitar y llevar un cieno control en los niveles de precios 

internos ya que se puede vender un producto al consumidor a un precio inferior o superior al 

establecido. 

-Medidas antidwnping y compensatorias.- Las aplica un gobierno cuando otro otOl"ga a sus 

productores un subsidio. por lo general económico. para ayudarlos a elevar la competitividad de 

bienes en los mercados de cxponación .. es decir. el antidumping son los medios no arancelarios 

que aplica un pafs para. contrarrestar o protegerse de los efectos que lesionan a la capacidad 

productiva y competitiva de los productores locales. 

b) Regulaciones no arancelarias cualitativas: 

Entre las más imponantcs tenemos. 

-Requisitos de empaque.- Son requisitos que deben estar sujetos a ciertas nonnas .. que se aplican 

unifonnemcnte a los paises. dependiendo del producto que se vaya a exportar y de la 

presentación necesaria a que se someta. 

-Regulaciones de toxicidad.- Se aplican a productos que en su elaboración requieren alguna 

sustancia que representa peligro o daño a la salud humana. 

-Marcas de origen.- Es obligatorio que todos los productos deben tener una etiqueta .. que pennita 

identificar donde fue elaborado. 
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-Requisitos de etiquetado.- Son nonnas que regulanncnle se exigen al producto cuando se 

exportan o importan. Son importantes porque son requisilos que deben cumplir los f"abricantes. 

los exportadores y los distribuidores de un producto. y más cuando su destino final es un 

conswnidor. 

-Nonnas de Calidad.- Se refiere al color. tamafto. forma. lextura,. madurez. limpieza y defectos 

pennilidos del producto. Estas nonnas certifican el proceso productivo de la 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 Nonnas de administración de calidad y asebsuramiento de 

Calidad-Lineamienlos para selección y uso. ISO 14000 comprende varias nonnas únicas. que 

suministran los lineamientos necesarios para implementar un sistema administrativo ambiental. 

-Regulaciones Ecológicas.- Este punto más que nada trata de regulaciones que debe de mantener 

cieno producto para prolegcr el medio ambiente. Para lograr una seguridad mayor en cuanto al 

buen estado los recursos con los que se cuenta ya que es un patrimonio que no se debe de 

desperdiciar y que puede acabarse. 

-Regulaciones sanitarias y fitosanitarias.- Estas regulaciones sólo se aplican a los productos 

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

animal y vegetal de cada terrilorio. 

2.4 LOS TRATADOS COMERCIALES V LAS REGLAS DE ORIGEN 

En la actualidad los ti-atados comerciales han tenido una serie de cambios muy bruscos debido a 

la globalización que se ha ido acentuando con más rapidez. Y esto de debe a que los lratados se 

hacen con el fin de mejorar la econonúa del pais mediante el intercambio comercial entre pajses y 

asl lograr una mejor comunicación entre ellos. Ya que México en 1998 habla firmado con ocho 

países del continente americano y en el 2000 con quince paises europeos a través de su tratado. 

En los últimos diez allos México ha finnado 10 TLC con 34 paises. 

•Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN). 

•Tratado de Libre Comercio México-Unión Europea (TLCUE). 

•TLC del Grupo de los Tres (G-3). (México. Venezuela y Colombia). 

•TLc México-Bolivia~ 
•TLC México-Costa Rica. 

•11..c México-Nicaragua. 

•TLC México-Chile. 
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•TLC México-Israel. 

•TLC México-Triánb..alo Centroamericano. y 

•TLC México-Asociación Europea de Libre Comercio (AELC). 

El TLCAN es un conjunto de nonnas o reglas de origen al comercio y la inversión. que efectúan 

desde hace tiempo. México. Canadá y Estados Unidos. 

Su objetivo general es liberalizar de manera gradual y coordinada el comercio de bienes y 

servicios. asl como los movimientos de capital. para fomJar un área de libre comercio entre 

Canadá. Estados Unidos y México. 

Los objetivos particulares son: 

-Eliminar las barreras al comercio. 

-Promover las condiciones para una competencia justa. 

-Incrementar las oponunidades de inversión. 

-Proteger adecuadamente Jos derechos de propiedad intelectual. 

-Establecer procedimientos eficaces para Ja aplicación del tratado y solucionar controversias. y 

-Fomentar la cooperación trilateral. regional y multilateral. 

Con la firma del TI....CAN se aseguró a los exponadores mexicanos un trato arancelario 

preferencial en la mayoría de los productos. 

Programa de desgravación arancelaria. 

ºA partir del l°. de enero de 1994 quedaron libre de arancel el 79.9".4 de las exponaciones 

mexicanas a EUA. 

ºEn 1999 se eliminó otro 12.4% adicional. y 

ºEl Iº. de enero del 2004 se eliminará -o 6.3%. 

• Asf. para I º. de enero del 2008 todas las exponaciones de México estaño exentas del pago de 

arancel. 

Bienes mexicanos que se beaeracüln coa el TLCAN • EUA. 

Alimenlos· lcchu~ frijoles. apio. coles. aceitunas. guayaba. mandarinas. limones. toronjas. 

sandía. arroz. tomate. pan. ele. 

Pioductos industria)es· pinturas barnices. bolsos y carteras de piel. calzado y gran variedad de 

aceros. 

Tu.31il: prendas de lana (suéteres. ropa interior. vestidos. pijamas y abrigos). 

El tratado del TLCAN prevé eliminar obstáculos al comercio y a Ja libre circulación de inversión., 

en primera pane los aranceles aduaneros aplicados por Jos tres países a los productos originarios 
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de la región .. y en segundo eliminar las otras restricciones. tales como pennisos de importación 

destinados a proteger a los productores locales. 

La exclusión de aranceles e impuestos a la importación. prevista en el TLCAN abarca a la 

totalidad de los bienes de los tres paises. 

La desgravación arancelaria ha sido gradual.. pues busca beneficiar a los sectores industrial y 

agropecuario.. además de que se realicen los ajustes necesarios para estar en condiciones de 

competir con EUA y Canadá. 

REGLAS DE ORIGEN 

Las reglas de origen son los requisitos minimos de fabricación. contenido o elaboración que debe 

cwnplir un producto para ser considerado como originario de la región. Estas reglas establecen 

cuales mercancías califican como originarias y excluye a los bienes de otros paises de las 

preferencias arancelarias. 

En el articulo 401 del Código de Valoración Aduanera del GATT hoy OMC .. un bien se considera 

originario de territorio de una parte siempre que: 

a) El bien sea totalmente obtenido o p.-oducido en el territorio de una o más de las panes o 

países. 

b) Cada uno de los materiales no originarios que se utilicen en la producción del bien sufra 

un cambio. 

c) El bien se produzca totahnente en territorio de wia o más de las partes. exclusivamente a 

partir de materiales originarios de la región. y 

d) El bien se produzca complelarnente en territorio de una o mAs de las panes. 

En el artículo 402, se establecen los métodos para determinar el valor de contenido regional de 

una mercancia., al respecto existen dos métodos: 

r.tétodo de Valor de TraDS8ccióa 

Señala que el va.Jo.- de contenido regional no debe se.- inferior al 60".4. lo anterior se expresa en la 

siguiente fónnula. 

VCR- VI - VMN X 100 

VT 

DONDE: 

VCR= Valor de contenido regional expresado en porcentaje. 

VT= Es el valor de transacción del bien. 
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VMN= Es el valor de Jos maleriales no originarios ulilizados por el productor en la fabricación 

del bien. 

Método de Costo Neto 

Eslablcccn un 50% de valor de conlcnido rc,b..¡Onal. siempre que el bien satisfaga los demás 

requisilos aplicables. La fónnula para dclenninar el valor de conrcnido regional por esle mé1odo 

es: 

VCR- CN - VMN X 100 

CN 

DONDE: 

VCR= Es el valor de contenido regional expresado en porcentaje. 

CN= Es el costo neto del bien. 

VMN= Es el valor de los materiales no originarios utili7.ados por el productor en la fabricación de 

la mcrcancia. 

La diferencia entre estos dos métodos consiste. en que en el valor de transacción el exportador 

puede considerar como originarios los gastos de promoción venta y otros. asi como las utilidades 

obtenidas por la venta. En el método de costo nelo tales gastos nO se consideran como 

originarios. 

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

-Asegurar que las ventajas del TLCAN se otorguen sólo a bienes producidos en la región de 

Norteamérica y no los que se elaboran en su mayor parte en otros paises. 

-Establecer reglas claras y obtener resultados previsibles. y 

-Reducir los obstáculos administrativos para los exportadores. importadOl'CS y productores que 

realicen actividades comerciales en el marco del TLCAN. 

Certific•do de origen. Es un formato oficial mediante el cua~ el exportador de WI bien o W1a 

autoridad certifica que este es originario de la región por haber cumplido con las reglas de origen 

establecidas. Este docwnento se exige en el país de destino con objeto de detenninar el origen de 

las mcrcancias y obtener los beneficios arancelarios negociados a través de un TLC. SGP. etc ... o 

para dctcnninar la aplicación o no de cuoras compensatorias. 

Canictcrñticas del certificado de oriaen para el TLCAN 

El formato debe ser requis1tado por el exponador y el imponador .. también debe tenerlo en su 

poder al formular la declaración e importación. 

~~~--~~~~~~~~ 
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El certificado tiene una vigencia de cuatro anos, a panir de la fecha de su finna. es sencillo y es el 

mismo para los tres paises del TLCAN. 

El formato puede reproducirse libremente y no requiere certificación de alguno auloridad. 

En cuanto a la operación aduanera, se estableció el acuerdo de contar con un certificado de origen 

común para simplificar los trámites. en el mismo sentido se eliminarian los Derechos de Trámite 

Aduanero (OTA) a partir de julio de 1999, pero sólo en los paises con los que México tiene 

firmado algUn Tratado Comercial. 

2.5 DOCUMENTOS'\' TRÁMITES ADUANEROS QUE SE UTILIZAN EN LA 

EXPORTACIÓN EN MÉXICO 

Ree:istro Feden1I de Contribuyentes 

Las personas flsicas y morales que realicen actividades lucrativas están obligadas a pagar 

impuestos al gobierno federal (art. 31 de la Constitución Polilica de México), para ello debe estar 

inscrito en el Registro Federal de Contribuyentes (RFC). 

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

solicitar devolución del IV A.. abrir cuentas, recibir pagos, y realiz.ar trámites en oficinas del 

gobierno. 

Registro de m•rcas y propied•d industrütl 

•Los exportadores que participen en el comercio internacional necesitan proteger los derechos de 

propiedad industrial: invenciones, marcas y discftos comerciales, ya que son suscepbbles de 

plagio y también de afectar la imagen del producto y la empresa. 

•En México existen leyes y organismos. que protegen. registran la propiedad industrial, tal es el 

caso del Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial. cuyo fin es registrar las patentes. marcas. 

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

Recistro •ate dm•ras empn.smiriales 

El registro o inscripción a estos organismos no es obligatorio y no es requisito para realizar 

exportaciones, sin embargo. tener una filiación se puede acceder a algunos apoyos que 

promueven la actividad empresa, además de intercambiar infonnación. 

Los trámites que debe cumplir el exponador se indican en la Ley del Impuesto General de 

Exportación (TIGE). A continuación se menciona una lista de los docwnentos más empicados en 

una exportación: 
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Factu.-. comerchll 

Este documento se presenta en original y seis copias. con finna autógrafa. en espai\ol o inglés y 

debe incluir la siguiente información: 

Aduana de salida del país de origen y aduana de entrada al país destino. 

Nombre y dfrección del vendedor o del embarcador. 

Nombre y dirección del comprador o consignatario. 

Descripción detallada de la mercancía (nombre. mar~ símbolos. etc). 

Cantidades. peso y medidas de embarque. 

Precio de cada mercancia e indicar el tipo de moneda. sin incluir el IV~ 

Tipo de divisa utilizada. 

Condiciones de venta de acuerdo con el Jncotenns. 

Lugar y fecha de expedición. y 

Si la factura tiene más de dos hojas se enumeran consecutivamente. 

Lisia de empaque 

Es un documento que pemúte al exponador. al transportista. a Ja compai'Ua de seguros a la 

aduana y al comprador,. identificar las mercanctas y saber que contiene cada bulto o caja. 

-En la lista se indicará la cantidad exacta de artículos que contiene cada caja. bulto. envase u otro 

tipo de embalaje, 

-En caso de algún percance se facilite el reclamo del seguro. 

-Anotar en forma clara y legible el número y marca de la mercancia,. 

-Empacar jWJtas las mcrcanclas del mismo tipo para facilitar la revisión, 

-La lista de empaque la elabora el exportador en original y seis copias. y 

-Se sugiere indicar la medida de Jos bultos. en caso de que se cotice por relación de peso-

volwncn-valor del empaque. 

Pedimento de export8ción 

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

correspondiente. por medio de un agente o apoderado aduanal que designe fonnalmcnte la 

empresa. En los casos en que así se requie~ el pedimento debe incluir la finna electrónica que 

demuestre el descargo totaJ o parcial del penniso de cxponación. A tal pedimento se debe 

anexar: 
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a) Factura Comercial. y 

b) Los documenlos que comprueben el cumplimienlo de las regulaciones no arancelarias 

(certificado sanitario. fitosanilario u otro). 

Carta de encomienda 

Este documen10 lo debe proporcionar el exportador. donde bajo protesta de decir la verdad. 

instruye al agente aduanal para que realice el despacho aduanero (ldmite de salida de mercancias 

de territorio nacional) en fonna clara y precisa. 

Documento de transporte 

Es un titulo de consignación expedido por la compaiUa de transporte. en original y seis copias. en 

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

momento la compai'Ua transponista es responsable del envio y la custodia de la mercancía hasta 

su destino. según lo pactado en el contrato. 

Dependiendo del medio de transporte. el documento se denomina: 

a) Guia aCrea (Airway Bill) se utiliz.a para transporte Aéreo. 

b) Conocimiento de embarque (BiU ofl.ading) se utiliza para transpone Maritimo, 

c) Cana de pone se utiliza para Autotranspone. y 

d) Talón de embarque se utiliza para transpone en Ferrocanil. 

Seguro de transporte de C81"'C8 

El seguro incluye una serie de cobertura para prever posibles p!:ntidas o daftos materiales que 

sufran tos bienes muebles o semovientes durante el transporte por cualquier medio. 

*Lo contrata quien tenga interés en la seguridad de las mcrcancias. 

ºDurante el tránsi!o se cubn: los riesgos por pérdida total o parcilll. debido a daftos por incendio. 

explosión. hundimiento, colisión. calda de aviones y volcaduras y dctcarrilamieoto. 

•se puede asegurar contra: robo. manchas. roturas. derrame, cte .• 

ºLa cobertura de seguros no incluyen: violación a alguna ley o rqbanento, demont, pérdida de 

mercado .. falta de peso por evaporación o pérdida de hwnedad.. 

*Los seguros tienen vigencia a partir de que los bienes están • cargo del porteador para su 

transpone. durante el viaje y hasta el destino final. 

•Los seguros se pueden conttatar por viaje o adquirir una póliza anual .. y 

•En caso de siniestro el reclamo se har3 por escrito. 
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2.6 PROGRAMAS E INSTITUCIONES DE APOYO A LA EXPORTACIÓN 

Los progra.J113S de fomento a la exportación que existen son diseftados por el gobierno federal y 

están orientados en dos direcciones: 

-Mecanismos para que el exportado.- impone inswnos. maquinaria y equipo sin pagar aranceles. y 

-Programas de financiamiento a la actividad exportadora. 

Entre Jos programas que más apoyan a estas dos actividades en nuestro país tenemos: 

-PROGRAMA DE IMPORTACIÓN TEMPORAL PARA PRODUCIR ARTICULOS DE 

EXPORTACIÓN (PITEX) 

El objetivo princip•I es ayudar a la actividad exportadora. dejando que los beneficiarios 

inscritos en el programa que la importación de insumos. maquinaria y equipo utilizados en la 

producción de los bienes exportados quede exenta del pago de impuestos. 

El requisito n que si Ja empresa solamente impona inswnos (materia prima. combustibles. cte.). 

debe exponar el 10% de sus ventas totales o exponar más de UDS SS00.000~ si importa 

solamente maquinaria debe exponar el 30°/o de sus ventas totales; debe presentar la solicitud de 

inscripción al programa ante la SECON y ser auditado periódicamente por la misma dependencia. 

El benef"acio es que no pagan aranceles. cuotas compensatorias. cuando las haya. ni IV A en la 

importación de insumos. maquinaria y equipo; se admiten e.amo mennas los faltantes de 

combustibles. lubricantes y demás materias auxiliares. Las cmpccsas registtadas en este programa 

podrán vender hasta 30% de la exportación total en el mercado nacicmal. siempre que demuestren 

saldo positivo en divisas. 

-DEVOLUCIÓN DE IMPUESTOS (ORA W BACK) 

El objrtivo es hacer un método donde puedan integrarse las empl"eSaS exportadoras que produc;cn 

para exportar y que no entran en esos métodos. para que salven los impuestos que hayan pagado 

por las mercancías importadas. 

El ~uisito es tener solicitud de devolución de impuestos de importación; además copia del 

pedimento de importación o exponación correspondientes; constancia de exponación cuando se 

vendan a empresas PITEX. maquiladonls o ECEX; constancia de depósito cuando se venden a la 

industria automoviUstlca o carta de aval solidario en otros casos. 

El brneficio es obtener la devolución de impuestos pagados por la imponación de insumos 

incorporados a la exportación de bienes. 

-EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR (ECEX) 

El objetivo es fomentar el establecimiento de empresas comercializadoras intemacionales. 
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El requisito es contar con un capital social mínimo de USO S 100.000~ exponaciones anuales 

mínimas de USO 3 millones y demostrar saldo operacional positivo de divisas. 

El beneficio es que su pago de impues1os se podrá hacer en una institución financiera; 

acreditación automática como empresa ALTEX; sus proveedores o asociados podrán facturar con 

tasa cero de IVA; podrán tener la posibilidad de nombrar apoderado aduanal exclusivo y as' 

acceder al despacho aduanero que ellos requieran. 

-EMPRESAS Al,TAl\IENTE EXPORTADORAS (ALTEX) 

El objetivo es animar a las cnonnes empresas que exportan con exenciones fiscales y obtener 

ciertas facilidades para las operaciones que se lleven a cabo en las aduanas. 

El requisito es alcanzar exportaciones direclas anuales por USO 52 millones como mlnimo o 

equivalentes a 40o/o de sus ventas totales; sus exportaciones indirectas deben ser por lo menos el 

500/o de sus ventas anuales y presentar solicitud ante la SECON. 

El beneficio es la devolución inmediata del IV A cuando se tiene saldo a favor; acceso gratuito al 

sistema de infonnación comercial SECON~BANCOMEXT; exención del 2º reconocimiento 

aduanal; despacho aduana) simplificado. Estas empresas automáticamente tienen todos los 

beneficios de las empresas PITEX y posibilidad de nombrar apoderado aduanal en diversas 

aduanas y productos diversos. 

-FERIAS MEXICANAS DE EXPORTACIÓN (FEMEX) 

El objetivo es promover la realización de ferias en el pais para promover las rncrcaocfas 

mexicanas en los mercados internacionales. 

Sus can1cteristicas son que la SECON emite un certificado de ferias mexicanas de exportación 

que se entrega a: 

a) Los organizadores de ferias cuando cumplan. entre otras cosas con lo siguiente: 

-Promuevan las exponacioncs como objetivo fundamental. 

-Se comprometan a realizar la feria tres veces inintemunpidas. 

-Inviertan por lo menos 1.2 millones de pesos. 

-Garanticen Ja participación de por lo menos 100 empresas expositoras y 1 00 compradores 

extranjeros. 

b) Los constn.Jctores de recintos para la realización de ferias. 
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-COMISIÓN MIXTA PARA LA PROMOCIÓN 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 exponación. 

-SISTEMA MEXICANO DE PROMOCIÓN EXTERNA (SIMPEX) 

El Programa colabora con el Bancomext para transmitir infonnación y dar paso al empresario a 

las bases de datos respectivas para conocer los posibles mercados, además apoya a las empresas 

mexicanas a encontrar oportunidades comerciales. intereses de subcontratación e inversión y 

1 icitaciones en el exterior, asimismo pr-omuevcn la oferta exportable e intereses de coinversión 

nacionales en sus áreas de adscripción. 

-INSTITUCIONES QUE APOYAN A LA ACTIVIDAD EXPORTADORA 

Son instituciones que facilitan inf"onnación a los exportadores para llevar a cabo un buen manejo 

de sus transacciones por medio de una serie de requisitos que son indispensables y que cumplan 

ante cienas autoridades que se encargan de reglamentar para mantener un orden ya sea legal. 

mnbiental. económico. social. ele. 

SC!Cret•ría de Economia (SECON). apoya a las exportaciones mediante la infonnación más 

actual que tienen respecto a los asun1os más importantes en el mundo para saber en la posición en 

la que se puede encontrar tanto su producto como la posibilidad de exportarlo. Además se 

encarga de tener relaciones en cuanto a las transacciones que se hacen día a día para estar al 

corriente a nivel mundial de lo que pasa en el ámbito monetario .... Su misión es crear condiciones 

necesarias para fortalecer la competitividad. tanto en el mercado nacional e internacional.. de 

todas las empresas del pafs; en particular de las micro. pcqueftas y medianas.""14 Por lo tanto las 

apoya dándoles información general sobre áreas nonnativas. asesorías de comercio exterior., 

programas de promoción que ofrece el gobierno federal. poniendo a disposición por vía internet 

de la baJanza comercial. catáJogos dC normas. clientes para sus productos (SIEM). Otras 

funciones importantes son la expedición de pennisos para importar y expon.ar. asimismo 

extiende certificados de origen. ele. 

Secn.!t•ri• de Hacienda y Crédito Público (SllCP). esta dependencia autori7..a los impuestos y 

las franquicias aduanales. clasifica las mercancías. impuestos. cambios de aduana o de régimen. 

también se encarga de las autorizaciones de imponaciones. exportaciones y del RFC para fines 

aduanales (homoclave del imponador y exponador). entre muchos mas. Apoya a las 

www cconomia.com mx 
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exponaciones en cuanto a que requisitos requiere su exportación._ que pagos debe realizar ante 

esta institución y que no tenga ningún problema al exportar el producto. También se encarga del 

cwnplimiento de las disposiciones citadas en la ley para que no se cometan delitos ni se excluyan 

obligaciones que deben cumplir por las actividades que estén realizando dentro y fuera del país. 

B•nco Nacion•I de Comercio Exterior (BANCOMEXT), usu misión consiste en incrementar 

la competitividad de las empresas mexicanas. primordialmente las pequeftas y medianas._ 

vinculadas directa e indirectamente con la exportación y/o la sustitución eficiente de 

importaciones. otorgando un apoyo integral a través de servicios de calidad en capacitación. 

información. ascsoria. coordinación de proyectos y financiamiento."" 15 Ayudan a las 

exportaciones para que les sea más rápida su comercialización. Esto ayuda a que el importador o 

el exportador tenga una idea más clara de lo que es su producto. como lo puede vender. 

promocionar. a que clientes acudir y extender más sus relaciones comerciales. asi como tácticas 

de cómo innovar su producto y otras cosas muy importantes para él. También otorgan recursos 

financieros a las empresas mexicanas para comprar maquinaria y equipo de importación. para que 

cuenten 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 asesoría legal .. asistencia técnica. etc. 

Secretaria de Salud (SS), ••apoya a los importadOl"es y exportadores brindando una autoridad 

sanitaria. en la cual brinda seguridad. confianza y credibilidad en la población. Las acciones que 

realiza se orientan a: llevar trámites. pennisos y autorizaciones en materia de servicios de salud. 

elaborar y diftmdir Normas Oficiales Mexicanas.''16 Estas nonnas son para que el produelo tenga 

la aceptación y no provoquen situaciones o pl"Oblemas que causen el peligro al ser hmnano. Por 

lo tanto se apoya de ciertas advcnencias que se aplican a las mercancias para prevenir a las 

personas .. por ejemplo la caducidad. contenido. sus observaciones del riesgo de su cons\Ullo. entre 

otras cosas. 

La Secretaria de Agricultura Gan•deria y 0..S.rrollo Rural (SAGAR), apoya a las 

exportaciones dándoles capacitación. recomendaciones., apoyo para el uso adecuado y el manejo 

de su actividad. para agilizar el crecimiento inmediato y ayudar a que se tenga un mayor 

rendimiento en su producción y alcanzar un nivel más alto en su trabajo y haga más posible las 

exportaciones. 

1
' ""'~-w bancomext.com.mx 

16 www.salud.gob mx/unidadesldgces/psnm.htnll 
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S«:ret•rfa del Medio Ambiente. Recursos N•tu..,.les y PesC8 (SEMARNAP), esta 

dependencia tiene como fin el dar una infonnación detallada de los peligros que corre el medio 

ambiente al estar propenso a ciertos tipos de contaminación ya sea en la tierra. agua. aire. y esto 

puede provocar dai1os irreversibles en el medio natural. el cuál se puede llegar a terminar o 

extinguir especies de flora y fauna. 
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3. ANÁUSIS ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA CON PERFIL EXPORTADOR 

Para poder reali7..ar un pruyecto de exportación es necesario comprobar que la empresa está en 

condiciones de exportar. mediante un análisis detallado. se demuestra si realmente tiene un buen 

funcionamiento en la integración del personal. situación financiera. gestión empresarial. en 

aspectos de mercadotecnia y en el proceso productivo; a fin de poder hacer un autoamilisis de los 

productos en un marco general. De ésta forma se puede csrablecer si un producto ha satisfecho la 

demanda en MCxico. que por consiguiente podrá cubrir los requerimientos y necesidades de sus 

posibles clientes en el mercado internacional. 

El factor humano juega un papel estratégico en el desarrollo de cualquier organización. pero 

también depende que los empicados luchen por obtener W1 mayor desarro11o logrando con ello 

metas comunes. 

Con respecto a la Situación Financiera de la empresa es primordial que se realice un análisis 

financiero donde se pueda delectar el costo de capital. el nivel de endeudamiento a cono o largo 

plazo. la capacidad de financiar sin ningún problema .. el factor influyente del capital circulante 

entre otros punros. El análisis financiero es una 1écnica necesaria para evaluar la situación actual 

de Ja empresa y así poder tomar decisiones. 

Los aspectos de la Me..-cadolecnia son importantes p:>rque son actividades comCTciales que 

influyen para que el consumidor tenga la oportunidad de poder elegir su producto. 

La Mercadotecnia proporciona una gama de combinaciones conespondientcs al tipo de C111presa 

para que ésta las utilice en la comercializ.ación del producto. Los elementos que conforman a la 

mercadotecnia son: el producto. los canales de distribución.. estructura de precios y actividades de 

promoción. 

En el proceso productivo la producción es muy imponante ya que poi' medio de él se ttansfonna 

la maleria prima en productos o artículos tenninados. sus partes elcmenla.les son: el disefto del 

pnxlucto; el estudio y determinación de la materia prima y de los materiales a utilizar; el estudio 

de selección del equipo y maquinaria; la compra del equipo necesario para trabajar.. el 

establecimienlo de nonnas adecuadas de calidad para los productos lenninados; la adecuada 

planeación. programación y ejecución del trabajo mediante Ja supervisión. 

Respecto a la gestión empresarial ésta se explica y se define como el objclivo de la empresa,. 

punro muy importante para poder realizar sus operaciones. asi también de la visión de la empresa 

que rep..-escnta el escenario futuro al que aspira la organización. 
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Los elementos primordiales a mencionar son: contar con ofcna cxponable; calidad; precio 

competitivo; tiempo de entrega y servicio postvcnla. La combinación acenada precio/calidad y 

ofena es la clave peñecta de acceso a cualquier mercado internacional. 

Para definir las oponunidades de cxponación y elegir aquella donde sus posibilidades de éxito 

son mayores. es de vital imponancia para tomar como punto de panida las caracleristicas de su 

producto con relación a la posición estralégica a que se quiera llegar en el mercado en función de 

lo siguiente: 

-El punto en el que el mercado ba..c;a su liderazgo en costos. porque Ja naluraleza del producto y 

del mercado dependen de los precios más bajos. 

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

-Una combinación de los dos anteriores. 

-La identificación de las amena.zas que se presentan en Ja empresa. 

3.1 EL PLAN DE NEGOCIOS DE EXPORTACIÓN 

El plan de negocios ºes el mapa del camino que deberá recorrer wia organización nunbo al éxito; 

este documento describa el qué. por qué. dónde. cómo, y cuándo se ha de ejecutar cada paso. 

para lograr los objetivos que se hubiesen fijado:· 17 

El plan de negocios es el documento donde se analiza la situación actual, fuerzas y debilidades 

propias. de la competencia y de la industria.. a fin de fijar las rula.S de acción que faciliten a la 

organización. el aprovechamiento de las oportunidades y la esquiva. eliminación o reducción de 

los riesgos previsibles en su camino hacia los fines que pretende. 

El plan de negocios es un instnunento para obtener con eficiencia lo que Ja organización 

pretende. la cual se mide en fWJCión al volumen de resultados. costo y tiempo. 

El plan de negocios. debe presentar con claridad tres aspectos: 

a. Donde se encuentra su organización. 

b. Dónde pretende llegar. 

c. Qué tiene que hacer para llegar a donde pretende. 

El plan de negocios es el mejor instrumenro. para dirigir. evaluar la operación y administración 

de una or&~ización en la ob1cnción de los resultados descritos en los objetivos. 

El proceso para el desarrollo de un plan de negocios para pcquci\as empresas consisre en: 

17 LE~lA Kuchner Alejandro. lb1dcm. p 39 
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1.- Investigar las necesidades que no han sido satisfechas en la localidad. 

2.- Seleccionar las necesidades y deseos detectados. usted podría hacer algo para satisfacerlos y 

además que le interese hacerlo. 

3.- Desarrolle varias ideas sobre nuevos productos o un servicio. 

4.- Evalúe cuál seria más factible y que sea su alcance realizarlo. 

S.- Prepare su plan de negocios. 

a)Empezando con una buena Idea. 

b)Fundamentos de Mercadeo. 

c)Financiamiento de su Negocio. 

El plan de exportación es un docwncnto que nos indica que es lo que tiene que Uevar a cabo. si la 

empresa desea cnnar al mercado externo o bien elevar su nivel de posicionamiento dentro del 

mercado global. 

El plan de exportación es muy usado en la Mercadotecnia. ya que se aplica a diversos mercados 

con el exterior. es necesario hacer la diferencia y clasificarlo. ya que a causa de las condiciones 

de mercado internacional son muy variadas. en lo que se refiere a: 

-Canales de distnbución. 

-Perfil. 

-Usos y costumbres de los conswnidores. 

-Complicaciones por las barreras arancelarias y no arancelarias. 

-Tramitación aduanaJ. 

-Transpone. embalaje. 

En el siguiente cuadro se muestra la esttuctura que debe de tener tu1 plan de negocios de 

cxponación. 
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ESTRUCTURA ESTÁNDAR DEL PLAN DE EXPORTACIÓN 

ESTRATEGIAS 
CON 
RESPECTO AL 
PRODUCTO 

ESTRATEGIAS CON RESPECTO 
A LOS PRECIOS 

ESTRATEGIAS CON 
RESPECTO AL 
MERCADO 

ESTRATEGIAS CON 
RESPECTO A LA 
PROMOCIÓN 

6.- OBJETIVOS 
COMECIALES Y 
FIANCIEROS 

LA 
EMPRESA 

FUENTE: LIBRO DE COMERCIO INTERNACIONAL. A.urOR: ALEJIANDRO LERMA. PAG. 91. 
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PREPARACIÓN DE SU PLAN DE EXPORTACIÓN. 

1 .- Describir la situación actual del negocio. 

2.- Detectar las oportunidades del mercado internacional: identificando las fuentes primarias y 

secundarias. 

3.- Evaluar la competitividad internacional. 

4.- Establecer estrategias competitivas en el mercado. 

5.- Realizar un proyecto de cxponación. 

a) Analizar la información externa de Ja empresa. 

b) La infonnación externa del mercado meta . 

.J.2 ASPECTOS DEL l'ROCESO PRODUCTIVO 

La función de la producción es crear utilidad o aumentar la que ya se tiene en materia mediante 

su transfonnación química, de forma o de situación. 

Un proceso productivo se encuentra vinculado a un nivel de dcsanollo social, la producción se 

relaciona con las características de cada sociedad y se puede manifestar como el resultado del 

trabajo actual y anterior. 

En el proceso productivo se manifiestan las acciones y objetivos que han de satisfacer las 

necesidades de la empresa. 

Los objetivos principales del proceso productivo son de carácter social. a través del cual se puede 

satisfacer las necesidades de cierta población determinada.. pero también son de carácter 

económico que ayuda a proporcionar determinado ingreso al productor. 

La producción es lo que resulta de una serie de combinaciones de los factores naturaleza.. trabajo 

y capital. Todos estos factores mcz.clados fonnan diferentes maneras para poder proporcionar 

ventajas o beneficios mayores. 

En los procesos de producción son importantes los costos de producción. Bueno los costos son un 

desembolso en efectivo o en especie que puede fonnar pane de la producción .. es recuperable .. a 

diferencia del gasto que se efectúa y ya no se recupera. 

Los costos de producción ºson el conjunto de pagos. obligaciones contraidas. conswnos. 

depreciaciones. automatización y aplicaciones atribuibles a un periodo determinado. relacionadas 

con las funciones de producción. distribución y f"manciamiento."' 1
" 

u HERNÁNDEZ Asscmat,. Jose Enrique. Economi.a U. Editorial lnstuuto Pohtéc:nico Nacmnal. México. J99S. p 
134 
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Sistema puede definirse como ºun conjunto de diversos elementos. mismos que se encuentran 

interrelacionados.'"'"19 

Cada sistema parcialmente abierto recibe influjos (denominados estimuJos o. si van a ser 

transfonnados por el sistema .. insumos) de su medio circundante a través de vías específicas 

llamadas entradas. 

El sistema influye. con sus reacciones o respuestas (denominadas también resultados. si es que 

son producto de cicna transfonnación) sobre el medio. empleando vias especificas denominadas 

salidas. 

El intercambio de estímulos y de reacciones entre el sistema y su medio circundante asf como 

entre los diversos elementos del sistema se denomina comunicación. La comunicación es 

fundamental para la vida del sistema. 

En el proceso productivo Ja cibernética mantiene estrechas semejanzas con el proceso 

administrativo. Es1e proceso consiste en fijar un objetivo. realizar las actividades necesarias para 

alcan7..arlo y detenninar si se alcanzó o no. a fin de corregir las acciones. A esto se le llama 

proceso administrativo. La planeación es el estado ideal que se desea lograr. 

ESQUEMA BÁSICO DE LA RETROALIMENTACIÓN 

'-~-S-lT_N~i~~UM_UL_g _ _..-------..... M~'-s-1_s_TE_MA __ _:-----s ....... L,-~ __ UL_c_cT~-~-N-O---' 
f E 1 

RETROALIMENTACIÓN 

Como ya se dijo el sistema se comunica con su medio circundante. asi conx> con los diversos 

elementos que integran el propio sistema; los estímuJos que reciben son transfonnados y 

analizados y dan origen a las respuestas. 

No todos los estímulos son aprovechados por el sistema. por diversas razones. dando asi lugar a 

desperdicios. Precisamente. Ja productividad de una organización puede definirse como la 

19 ARIAS Gahcia. Femando. Adm1mstrac1ón de Recursos Humanos. Ednonal Tnllas. 1• Rc1mp. México 1990.p. 
13. 
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proporción entre los insumos (estímulos) que puso en juego para lograr cienos objetivos y los 

resultados (respuestas) que obtuvo. 

Los insumos o estímulos de un sistema pueden ser muchos tipos; por ejemplo al hablar de las 

organi7..acioncs. pueden citarse entre otros. los siguientes: aponaciones económicas. materia 

prima. conocimientos. habilidades y experiencias de sus miembros y energía eléctrica para mover 

las máquinas. Las respuestas también pueden ser de diversas clases: producto final o servicio. 

satisfacción de sus miembros. desperdicio y contantinación ambiental. 

Una organiz.ac1ón para lograr sus objetivos. requiere de una serie de recursos materiales. 

financieros. humanos y técnicos._ deben ser administrados correctamente. sólo ahí le pcnnitirán o 

le facilitarán alcanzar sus objetivos. 

3.3 ANÁLISIS CONTABLE Y FINANCIERO DE LA EMPRESA 

El objetivo de los métodos analíticos consiste en simplificar y reducir los datos que se ex.anúnen 

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

significativos. 

Los métodos del análisis tmanciero comprenden lo que son las razones simples y razones 

estándar. Es necesario utilizar la técnica del punto de equilibrio económico. para conocer las 

diversas alternativas que puede planear la administración de wta empresa. con el objetivo de 

seleccionar lo que es más conveniente y tornar sus decisiones de por qué, cómo y cuándo se debe 

..-ealizar. 

Todo análisis se da mediante los conocim..ientos que uno tiene con respecto al entorno en el que se 

encuentra._ a las condiciones con las que cuenta el mercado. la localización de la CD1Pf'CS8 en base 

a sus fuentes de abastecimiento de materia prima. mano de obra. sus vías de comunicación, 

transporte. condiciones políticas empresariales y tributarias. que tienen gran relevancia para 

lograr el éxito de la empresa. 

RA7.0NES FINANCIERAS: 

Uno de los mecanismos más usados par-a efectuar el análisis fmancie..-o de entidades es el uso de 

Razones Financieras. ya que estas pueden medir en un ano la eficacia y comportamiento de la 

empresa. Estas presentan una perspectiva amplia de la situación financiera. puede &H"ecisar el 

grado de liquidez. de rentabilidad. el apalancamiento financiero. la cobenura y todo lo que tenga 

que ver con su actividad. 
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Las fónnulas de las ra.7.ones financieras que se presentan a continuación se basan en el Balance y 

el Estado de Resultados que se presenta en la página 48 y 49. 

RAZONES DE 1.!0lJIDEZ; 

La liquidez de una organi7.ación es detenninada 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 convenir en efecrivo dctenninados activos 

y pasivos corrientes 

*CAPITAL NETO DE TRABAJO (CNT); 

Esta razón se obtiene al descontar de las obligaciones corrientes de la empresa todos sus derechos 

corrientes. 

CNT =ACTIVO CORRIENTE - PASIVO CORRIENTE = 84.600 - 41.SOO = 43.100 

*ÍNDICE DE SOLVENCIA(IS); 

Este se considera la verdadera magnitud de la empresa en cualquier instancia del tiempo y es 

comparable con diferentes entidades de la misma actividad. 

IS = ACTIVO CORRIENTE = MhQQ_ = 2.04 

PASIVO CORRIENTE 41 ,SOO 

•INDICE DE LA PRUEBA DEL ÁCIDO O DE PAGO INMEDIATO: 

Esta prueba es semejante al indice de solvencia. pero dentro del activo corriente no se tiene en 

cuenta el inventario de productos. ya que este es el activo con menor liquidez. 

ACIIX> = ACTIVO CORRIENTE - lNVENTARIO = C84 600 - 39 OSO> = 1.10 

PASIVO CORRIENTE 41.SOO 

*ROTACIÓN DE INVENTARIO(RI): 

Este mide la liquidez del inventario por medio de su movimiento durante el periodo. 

RI = INVENTARIO PROMEDIO X 360 = 139 OSO +38 SOOl/2 X 360 = S9. 77 

COSTO DE LO VENDIDO 233.SS7 

*PLA7..0 PROMEDIO DE INVENTARIO(PPI): 

Representa el promedio de dias que un articulo pennanece en el inventario de la empresa.. 

PPI~ ] o 
ROTACIÓN DE INVENTARIO 

~=6.02 

59.77 

'T'l? (' T"' (., ON J.: .. aJit.) V 
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ºROTACIÓN DE CUENTAS POR COBRAR (RCC): 

Mide la liquidez de las cuentas por cobrar por medio de su rotación. 

RCC = PROMEDIO CTAS POR COBRAR X 360 = < 43 550 +39 4791/2 X 360 - 42.87 

VENTAS 348.593 

ºPLAZO PROMEDIO DE CUENTAS POR COBRAR (PPCC): 

Es una razón que indica la evaluación de la política de créditos y cobros de la empresa. 

PPCC = 360 

ROTACIÓN DE CUENTAS POR COBRAR 

•ROTACIÓN DE CUENTAS POR PAGAR(RCP): 

___Jf&._ = 8.40 

42.87 

Sirve para calcular el número de: veces que las cuentas por pagar se convienen en efectivo en el 

curso de ano. 

RCP = PROMEDIO CUENTAS POR PAGAR = C40 500 + 33 095'V2 X 360 = 56.72 

COMPRAS 233.557 

ºPLAZO PROMEDIO DE CUENTAS POR PAGAR (PPCP): 

Permite vislumbar las nonnas de pago de la empresa. 

PPCP= 360 

ROTACIÓN DE CUENTAS POR PAGAR 

RA7,(JNES DE ENDEUQAMIENTQ 

~-6.35 

56.72 

Estas razones indican el monto del dinero de terceros que se utilizan para generar utilidades. es~ 

son de gran importancia ya que estas deudas comprometen a la cmpn:sa en el transcurso del 

tiempo. 

RAZÓN DE ENDEUDAMIENTO (RE): 

Mide la p.-oporción del total de activos aportados por los acreedores de la empresa. 

RE=PASIVOTOTAI = ~=0.44 

ACTIVO TOTAL 113.600 

RAZÓN PASIVO-CAPITAL (RPC): 

Indica la relación ente los fondos a largo plazo que administran los acreedores y los que apxtan 

los duci\os de las empresas. 

RPC = PASIVO A 1 ARGQ PI AZO 

CAPITAL CONTABLE 

..JLl.M!Q_ = o. 12 

64,144 

TP'c:Tc:! r<Ql\T 
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RA7..0NES DE RENTABILIDAD: 

Estas razones permiten analizar y evaluar las ganancias de Ja empresa con respecto a un nivel 

dado de ventas. de activos o Ja inversión de los duci\os. 

"MARGEN BRUTO DE UTILIDADES (MB): 

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

existencias. 

MB = VENTAS - COSTO PE LO VEND!OO = 348 593 - 2~3 557 = 0.33 

VENTAS 348,593 

•MARGEN DE UTILIDADESOPERACIONALES(MO): 

Representa las utilidades netas que gana la empresa en el valor de cada venta. Estas se deben 

tener en cuenta deduciCndoles los cargos financieros o brubemamentales y determina solamente la 

utilidad de Ja operación de la empresa. 

•MARGEN NETO DE UTILIDADES (!\IN): 

Determina el porcentaje que resulta en cada venta después de deducir todos Jos gastos incluyendo 

los impuestos. 

"ROTACIÓN DEL ACTIVO TOTAL (RAT): 

Indica la eficiencia con que la Clllpl'esa puede utilizar sus activos para generar ventas. 

RA T = VENTAS ANUALES = 348 593 = 3.07 

ACTIVOS TOTALES 113.600 

"RENDIMIENTO DE LA INVERSIÓN (REI): 

Determina la efectividad total de la administración para producir utilidades con los acti'VOS 

disponibles. 

REI = lillUQAPES NETAS DESPUÉS pE IMJ>lJESTOS = ~ = 0.23 

ACTIVOS TOTALES 113,600 

El, PUNTO DE EQUILIBRIO. 

El análisis del punto de equilibrio es una técnica útil para estudiar las relaciones entre los costos 

fijos. los costos variables y los beneficios. Si los costos de 1D1a empresa sólo fueran variables. no 

existiría problema para calcular el punto de equilibrio. 

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

por vcnras a la suma de los costos fijos y los variables . .. ..io 

~BACA Urbana Gabncl, Evaluación de Proyectos, Editonal Me Graw Hill, J•. Ed. México, 1995, p. 142 
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Más que nada se debe mencionar que ésta técnica sirve para evaluar la rentabilidad de una 

inversión .. sino que sólo es una imponantc referencia que debe tenerse en cuenta. además tiene 

ciertas desventajas como las sib-uientes: 

• Para su cálculo no se considera la invCl'Sión inicial que da origen a Jos beneficios calculados. 

por lo que no es una herramienta de evaluación econóntica. 

• Es imponante delimitar con exactitud si cienos costos se clasifican como fijos o como 

variables. y esto es muy importante. pues mientras los costos fijos sean menores se alcanzará más 

r.ipido el punto de equilibrio. Se puede entender que Jos costos fijos son aquellos que son 

independientes del volun1cn de producción. y que Jos costos directos o variables son los que 

varfan directamente con el volumen de producción. aunque algunos costos. como salarios y 

gastos de oficina .. pueden designarse a ambas categorías. 

En el punto de equilibrio. los ingresos se igualan a los costos totales: 

P X Q = CF -t- CV 

Pero como los coseos variables siempre son un porcentaje constante de las ventas .. entonces el 

punto de equilibrio se puede definir matemáticamente como: 

PUNTO DE EQUILIBRIO= 

(VOL. DE VENTAS ) 

COSTOS FIJOS TOTALES 

CTQS VAR TOTAL 

VOL. TOT. DE VTAS. 

PUNTO DE EQUILIBRIO 

INGRESOS 

COSTO TOTAL 

COSTOS VARIABLES 

COSTOS FIJOS 

UTILIDADES PRODUCIDAS Y VENDIDAS 

FU~TE: LIBRO EVALUACIÓN DE PROVECTOS. AIITOR: BACA URBINA GABRIEL PAC. l+t. 
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PUNTO DE EQUILIBRIO J;;E 

_cy 

1 - PXQ 

A continuación se presenta el balance y el estado de resultados del cual se basaron las fónnulas 

anteriores: 

EL ROBLE, S.A. DE C.V. 
BALANCE GENERAL 

~ 
CIRCUbANTE 
CAJA Y BANCOS 
CUENTAS POR COBRAR (NETO) 
INVENTARIO (NETO) 

TOTAL 
E!J.Q 
TERRENO Y EDIFICIO (NETO) 
MAQUINARIA Y EQUIPO (NETO) 

TOTAL ACTIVO 
~ 
A CORTO PLAZO 

TOTAL 

CUENTAS POR PAGAR 
DOCUMENTOS POR PAGAR 
(PRESTAMOS DIR.) 

TOTAL 
A LARGO PLAZO 
CRÉDITO HIPOTECARIO 
TOTAL PASIVO 
CAPITAL 
CAPITAL SOCIAL 
ACCIONES COMUNES $1.000 C/U 
SUPERAVIT 
UTILIDADES DE EJ. ANT. 
PAGO DE DIVIDENDOS 
UT. DE E...I. ANT. (NETO) 
UTILIDADES DEL E...IERCICIO 
TOTAL CAPITAL 
TOTAL PASIVO MÁS CAPITAL 

2002 2001 

2.000.00 1.700.00 
43.550.00 39.479.00 
39.050.00 38,500.00 
84,600.00 79,679.00 

17.000.00 19.000.00 
12.000.00 13,500.00 
29,000.00 32,500.00 

113,fQOQO 11217900 

40.500.00 33,095.00 

1,000.00 1,500.00 
41,500.00 34,595.00 

8,000.00 9,000.00 
49,500.00 43,595.00 

20.000.00 20.000.00 

48.500.00 47.350.00 TESIS CON -30.500.00 -30.350.00 
18.000.00 17.000.00 FALLA DE ORIGEN 26.144.00 31 584.00 
64,144.00 68,584.00 

113,644.00 112,179.00 
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EL ROBLE, S.A. DE C.V. 
ESTADO DE RESULTADOS 

VENTAS TOTALES 
REBAJAS Y DEVOLUCIONES 
VENTAS NETAS 

COSTO DE VENTAS 
MATERIA PRIMA 
MANO DE OBRA 
GASTOS INDIRECTOS 
TOTAL COSTO ESTANDAR 
VARIACIONES 
TOTAL COSTO DE VENTAS 
UTILIDAD BRUTA 

GASTOS DE OPERACION 

2001 2000 

414,992.00 367.250.00 
66,399.00 51,415.00 

348,593.00 315,835.00 

115,036.00 101,067.00 
13,944.00 12,633.00 
76,690.00 66,325.00 

205,670.00 180,025.00 
27,887.00 22, 108.00 

233,557 .00 202, 133.00 
115,036.00 113,702.00 

GASTOS DE VENTA 41,831.00 34,742.00 
GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 20,916.00 15,792.00 
TOTAL GTOS. DE OPERACION 62,747.00 50,534.00 
UTILIDAD EN OPERACION 52~289.ó0-63, 168:iié) 
ISR Y PTU 26,145:00--31-.584.oo 
UTILIDAD NETA 26,144.00 31,584.00 

3.4 ANÁLISIS DE FODAS 

Es una herramienta que permite realizar un estudio rápido de la situación de cualquier empresa. 

considerando los factores externos e internos que la afectan y para poder encontrar la estrategia 

adecuada en el logro satisfactorio de las metas y objetivos que confieren a la empresa. 

FODA significa fonalez.a. oponunidades. debilidades y amenazas. en inglés se denomina SWOT. 

en otras lecturas se identifica como DOFA. 

FORTAl.E7..AS 

Son los factores que se manejan o rcali7..an corrcctanlente en su área de influencia y producen los 

n1cjorcs resultados dentro de nuestra empresa y el producto 

Puntos fuenes internos potenciales: 

;. Capacidades fundamentales en arcas clave TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 

;.. Rccu.-sos financieros adecuados 

;,... Buena imagen de Jos compradores 
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;.. Un reconocido líder en el mercado 

;.. Estrategias de las áreas funcionales bien ideadas 

;. Acceso a economías de escala 

;.. Propiedad de Ja tecnología 

;.. Ventajas de costos 

;.. Mejo..-es campailas de publicidad 

;.. Habilidades para la innovación de productos 

;. Mejor capacidad de fabricación 

OPORTUNIDADES 

Situaciones polenciales favorables que se presentan fuera del área de influencia y que pueden 

aprovecharse para e1 buen desempcilo del trabajo. Todos aquellos eventos del medio ambiente 

externo que de presentarse. facilitarían el logro de los objetivos. 

Oponunidades externas potenciales: 

:;... Atender a grupos adicionales de clientes 

;... Ingresar en nuevos mercados o scgrncnlos 

,_. Expandir la linea de produclos para satisfacer una gama mayor de necesidades de los 

clien1es 

;. Diversificar en productos relacionados 

lo- Integración vertical (hacia delante o hacia atrás) 

;. Elintinación de barreras comerciales en 01Crcados rorancos atractivos 

;.. Complacencia entre las compalUas rivales 

;.. Crecimiento en el mercado más rápido 

DF:BIUQADES 

Facto..-es que se manejan o realizan incorrectamenle en su área de influencia y que presentan áreas 

de oportunidad donde se puede eficicntar el trabajo. 

Puntos débiles internos potenciales: 

:;... Mala dirección estratégica clara 

;.... Rentabilidad inferior al promedio por la mala administración del dinero 

:;.... Falta de ali.,.~nas habilidades o capacidades clave 

;,... Seguimiento deficiente al implantar la estralegia 

:;.... Abundancia de problemas operativos in1en1os 

;... Linea de productos demasiado limitada 

TESIS CON 
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~ Débil imagen en el mt.~cado 

,.. Débil red de distribución 

;. Habilidades de mercadotecnia por debajo del promedio 

;. Incapacidad de financia.- los cambios necesarios en la estrategia 

;. Costos unitarios generales más altos en ..-elación con los compclidores clave 

i\J\IENAZAS 

Todos aquellos eventos (situaciones riesgosas) del medio ambienlc externo que de presentarse. 

complicarían o cvitarian el log..-o de los objetivos. 

Amenazas externas potenciales: 

;. Entrada de compctido..-cs foráneos con costos menores 

)..- Incremento en las ventas de pnxluctos sustitutos 

)..- Crecimiento más lento en el mercado 

;. Cambios adversos en los tipos de cambio y las políticas comerciales de gobiemos 

extranjeros 

)O.o- Requisitos reglamentarios costosos 

,_ Vulnerabilidad a la recesión y ciclo empresarial 

;.. Creciente poder de negociación de clientes o proveedores 

;.. Cambio en las necesidades y gustos de los compradores 

; Cambios demográficos adversos 

3.S DIMENSIÓN DEL POTENCIAL EXPORTADOR DE LA EMPRESA 

La exportación implica una ampliación en la capacidad productiva de las empresas. respaldada 

por expectativas de venta estables. Por razones de seguridad. de rentabilidad y de pleno empico 

de Jos recursos productivos. sin pasar por alto las vcnlajas ofrecidas por el mercado externo. 

La actividad exponadora ucomicnza con los estudios y análisis previos que luego permiten la 

fonnulación de esttategias comercializadoras que son necesarias para concretar ventas que 

resulten exitosas y permanezcan como tal en el ticmpo .... ~ 1 

Para estructurar una política de comercialización inremacmnal se deberá responder a dos 

interrogantes: ¿QuC se puede exponar? ¿Cuánto podemos exponar?. analizados desde los 

aspectos tecnológicos (maquinaria disponible). financic..-os y económicos. 

21 LEDESMA. Carlos Albeno. op cu . p 1 1 5 
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También es necesario anali7..ar minuciosamcnle la capacidad real de producción con el 

equipamiento disponible al ltl0mcn10 y no dejar de prever la alternativa relativamente ciena de su 

posible ampliación debido a una situación favorable en el mercado de destino. 

Cabe destacar que lo único constante en Ja vida empresaria es el cambio. La mayoría de las veces 

los cambios son originados por circunstancias que actúan desde fuera del ámbito de la empresa .. 

más que por aquellas que obran dentro de ésla. 

La capacidad de producción está íntimamente ligada a la posibilidad de contar en fonna habitual 

con esa producción ex profeso. hecha para ser exportada. Al delectar que existe capacidad 

insuficiente. el siguiente paso es analizar la causa de ello. Jo que pudiese ser por insuficientes 

instalaciones. éstas mismas operadas debajo de su capacidad. falra de capital de trabajo. o bien .. 

falta de insumos que hacen detener Ja producción en diversas ocasiones; esas causas deben ser 

estudiadas a profundidad para proponer soluciones realistas. medianle acciones como: proyectos 

de inversión .. con o sin respaldo financiero preferencial. localización de fuentes de insumos más 

confiables. mejoras al proceso productivo. etc. 

Las necesidades del mercado obligan a Jos cambios. Exponar sib-nifica un cambio. Por Jo tanlo .. 

aquel empresario que se resista al cambio. no hace más que limitar sus perspectivas y el medio de 

sus oportunidades de crecimiento en otros mercados. 

El exportador lleva a cabo 4 pasos: 

a) Análisis de Competitividad.- Conlar con producto exportable. 

b) Prospección de Mercados Internacionales.- Oclenninar a donde exportar y como hacerlo. 

c) Gestión de V en ta. - Presentar el producto o servicio,. proponerlo. cotizar.. convencer al 

posible cliente y forD1ular contralo de exportación. 

d) Loglstica de exportación.- Embalaje, transporte. tramitación aduanal, seguros, y formas 

internacionales de pago. 

EJ empresario debe hallarse convencido de la imponancia y conveniencia de diversificar los 

mercados hacia el exterior; esto es. tener conciencia y aptitud exponadora. 

uoebe esforzarse en ofrecer pcnnanenlementc lo que podríamos dcnommar las s .... e·· de la 

exponación:·..22 

COSTO: Precios al más bajo cos10 posible para poder competir con la oferta internacional. 

z.i MORENO. Jose Maria. Manual del Exponador-. Ednonail Ed1ctoncs Macch1. 4• Ed. Buenos A1r-es. Argennna. 
1993, p 7 
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CALIDAD: Además de ser superior bajo lodo análisis debe ser unifonnc en lodos lo envíos. es 

decir. calidad siempre cons1an1e. 

CANTIDAD: Se debe poder satisfacer lodas las cantidades demandadas y no sólo pane de los 

pedidos. 

CONTINUIDAD: Es necesario prever la existencia permanenle de ºstocks .. y Jos pedidos han 

de ser salisfcchos con la mayor celeridad. No deben provocarse ºvaciosº en el aprovisionamienlo 

del imponador. 

CONDUCTA: Involucra tres actitudes: 

J .- Responsabilidad empresaria: Significa plena conciencia de la seriedad con que deben 

asumirse los compromisos que se lomen al concretar negocios con el exterior. para darles total y 

satisfaclorio cwnplimienlo. 

2.- Honestidad comercial: Significa proceder con la mayor buena fe e idoneidad en el 

cumplimiento de las obligaciones y los compromisos asumidos y en las interpretaciones y 

esperanzas con las que confia el importador. 

3.- Vocación de servicio: Es estar dispueslo a encarar Jos negocios y compromisos con alto 

espfrilu y buena predisposición para ofrecer las mejores posibilidades y satisfacer las necesidades 

deJ importador en condiciones. tiempo y fonna. Jamás deben crearse problemas; si aparecen. hay 

que resolverlos. no transferirlos. 

El empresario debe calcular correctamenle los coslos y precios de cxportaci~ fijando éslos 

sobre bases lécnicas y realistas. para conquistar clienles. ya que tanlo los c:oslos como los precios 

de venia no son los mismos que los del mercado interno. 

Debe conocer el tratamiento aduanero-arancelario del producto en los paises donde se proyecta 

exponar. en relación con aranceles. restriccioocs y cuotas de imponación. Otro pW1to es que 

debe procurar tener una constante actualización de métodos. lecnologia y procesos de producción 

para no verse superado por la compclencia. 

Para seleccionar y conquistar los mercados se pueden mencionar algunos casos como: 

-De principio concentrarse en dos o a lo sumo tres mercados; no abarcar más de lo que 

inicialmenle permitan las posibilidades financieras y/o productivas. por cuanto podrían diluirse 

los esfuerzos. 

-Los mercados se conquistan 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 finne. sin apresuramientos ni improvisaciones. 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 

53 



-No introducirse en niercados que tengan dificultades o complicaciones oficiales .. como ser por 

ejemplo: problemas de transferencia de divisas. restricciones a la imponación y cambios bruscos 

en Ja polftica de su comercio exterior. 

-Introducirse en los paises inlegrantes de la ALADI y conocer si el o Jos productos a exportar 

están negociados en esta Asociación .. como asimismo si se hallan incluidos en las lisias de los 

paises otorganres de los beneficios arancelarios adoptados por el SGP. 

3.6 LA OFERTA EXPORTABLE 

Definición de ofert•: 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 ofcna. al 11:-'llal que la demanda. es función de una serie de factores .. como son los precios en el 

mercado del producto y los apoyos !,>ubcmamenrales a Ja producción. 

Se dan tres tipos de ofcrL'"I: 

•)Oferta competitiv• de mirrc•do libre. Es en la que Jos productores se encuentran en 

circunstancias de libre compcrcncia,, sobre todo debido a que son tal cantidad de producrorcs del 

mismo anfculo. que la participación en el mercado está dctenninada por la calidad .. el precio y el 

servicio que se ofrecen aJ consumidor. También se caracteriza pon¡ue generalmente ningún 

produclor domina el mercado. 

b)Oferta oligopólica (del griqo: ollsos. pocos). Se caracteriza porque el mercado se cocucntra 

dominado por sólo unos cuanros productores. El ejemplo clásico es el mercado de automóviles 

nuevos. 

c)Oíert• monopólica. Es en la que existe un solo producror del bien o servicio. y por lal motivo. 

domina totalmente el mercado imponiendo calidad,. precio y cantitt.d. Un monopolista no es 

necesariamente producror Unico. Si el productor domina o posee IDás del 95% del mercado 

siempre impondrá precio y calidad. 

El estudio Prcxfucto-Mercado es la investigación que se realiza. para que una empresa tenga la 

información necesaria para tomar la decisión si le conviene exportar a un determinado mercado 

extranjero. para uno o varios productos. 

El mercado internacional es el proceso empresarial que provee el producfo adecuado. en el lugar 

correcto. en el momento JUSfo y a un precio conveniente. La investigación de mercado en sf 

misma. constituye un mélodo bastante cieno de ºmirar anles de saltar'"•. pues en esta etapa. se 

dctcnmnan los mercados potenciales y se selecciona el más apto. 
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Al planificar el trabajo de investigación. se deberá tener en claro el problema que originó la 

búsqueda. asi como la clases de información requerida. la p.-ofundidad de la misma. la veracidad 

de la fuente de infonnación y evitar todas aquellas distorsiones ideológicas que pueden afectar 

nuestra perspectiva de análisis. 

La confiabilidad de la fuente de infonnación avala en una gran pane los resultados del trabajo de 

investigación. ºLas fuentes de todos los datos se agrupan en:·..1' 

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

distintos organismos públicos y privados tienen a disposición de los investigadores. 

2.- Fuentes primarias o de releva.miento especifico: Aqui la infonnación busca satisfacer las 

inquietudes paniculares no resueltas y los contactos se realizan directanlente con residentes en el 

país de análisis . 

.... A continuación se presentan algunas estrategias que se deben considerar en cuanto al producto 

que se desee exportar:••2411 

-Variabilidad en la presentación del producto. 

-Tamailo de Ja línea de productos. ésta se refiere al número y diversidad de productos que Ja 

empresa maneje. 

-Flexibilidad en la elaboración del producto: Referida a su nivel de personalización o 

estandarización. 

- Variabilidad con respecto a usos de producto, dependiendo del medio geográfico, clima. edad. 

cultura.. evento o situación. 

-Mejoras en el envase o empaque: Forma. tamafto. material. textura. cte .• 

-Mejoras en embalaje. 

-Mejoras en disefto gráfico: Formas. colores tipo~ imágenes. etc. 

-Variabilidad de la calidad: Calidad únic~ calidades diversas en fW1ción al precio y al segmento 

del mercado. también la calidad con respecto al posicionamiento deseado del producto en el 

mercado. en función de niveles socioeconómicos y socioculturales de los consumidores. 

-Estrategia con respecto a la durabilidad: Corta vida o pronta obsolescencia.. durabilidad dentro 

del promedio y larga vida operativa del producto con escaso nivel de obsolescencia o posibilidad 

de actualización o escalaJll..iento. 

2.l LEDESMA Carlos Alberto. ibid p. 118. 
2• LERMA Kirchncr AJejandro. ibídem. p 193 
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-Estrategia con respecto al diseno: Discfto tradicional. analizar su diseno creativo. vanguardista. 

novedoso e imaginativo. 

-Estrategia con respecto a la tecnologia del produclo: Tecnologia de punta. 1ccnologfa p..-omedio o 

tecnología a Ja zaga. 

-Estrategia con respecto a la seguridad del p..-oduclo. referida al posible dafto que su uso o manejo 

pueda causar al ser hwnano. 

-Estrategia con respecto a la Ecologia. con relación al cuidado del medio ambiente. 

-Estrategia con respecto a Ergonomia y comodidad. dadas las caracteristicas y dimensiones 

orgánicas del consumidor o usuario. 

-Estrategias de marca. con respecto al nombre que habrá de servir de identificación del producto. 

ya sea a travCs de la marca propia. marca del distribuido..- o la de un lerccro con derecho al uso y 

explotación de un nombre adccuadamenle posicionado en el mercado. o bien. manejar el 

producto sin marca que Jo relacione con el productor. distribuidor o empresa ref;onocida. 
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.. PLUS .. 

PRODUCTO 
TOTAL 

FUENTE, LIBRO• COMERCIO INTERNACIONAL. 

AUTOR: AL&IANDRO LERMA K.IRCHNER. PAG .. HM. 

LA DISTRIBUCIÓN 

SEGMENTACIÓN Y 
UBICACIÓN 

EL ENTORNO 
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4. ELABORACIÓN DEL PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACIÓN DE 

TEQUILA A LOS ANGELES, CALIFORNIA 

En este capitulo se planleará cada uno de los pasos a seguir para poder exportar el tequila a Los 

Angeles. California; incluye la misión. visión. objetivo. posición financiera de la empresa; la 

fonna de organización de Ja misma; el proceso productivo que requie..-e el tequila y el análisis de 

FODAS de la empresa. 

Otra cosa que interesa es su potencial exponador. cuanto es lo que puede producir y asi tener una 

oferta exportable suficiente. ya que va a depender de la cantidad y calidad del producto que 

ofrezca para aprovecha.- las oportunidades de exportación. 

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

de renombre y con alto nivel de venta. para ver que tantas dife..-encias hay para seguir buscando 

nuevos proyectos que Ja ayuden a enfrentar la competencia. 

Algo que le favorece mucho es que se tiene el TLCAN. el cual tiene un respaldo sumamente 

imponante para los productos que se exponan a EE.UU. La fracción arancelaria no tiene 

problemas ya que se maneja la misma en cualquier parte del mundo. simplemente agregando dos 

dígitos más para el reconocimiento de su contenido y país. 

Los canales de comercialización que se tienen que utilizar son los que más convengan al 

exportador. ya que tiene que tomar en cuenta todas las posibles soluciones rápidas y sin mayor 

costo. pero eso dependerá de las dos panes que se pongan de acuerdo para su forma de 

exportación. Pero sobre esto viene influyendo el ineolcnn que se utilice para que el producto 

llegue a su destino. La distnbución que se maneje dependerá del cliente con el que se cuente. 

Su fonna de entrar en contacto con los clientes es por medio de f'crias y exposiciones 

internacionales que se realizan en ciertas f'echas en dif"erentes pajses. adem.is de contar con 

publicidad de internet. 

El precio que se utilizará dependerá mucho de las condiciones de mercado y de todos los gastos y 

costos involucrados. 

Los documentos y trámites aduaneros son los que tiene que usar el agente aduanal para que se 

haga cargo sin que el exportador tenga algún probl~ pero todo bajo ordenes del exportador. 

El modo del pago dependerá de la confianza que tenga el exponador sobre el imponador. aparte 

del acuerdo a que lleguen pa.rai facilitar las operaciones y del punto en que se definan las 

obligaciones de los dos. 
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4.1. ANÁLISIS ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA Y DETEMINACIÓN DEL 

PRODUCTO A EXPORTAR 

4.1.1. ORIGEN 

lndustrializadora de Agave Jalisco Real. S.A. de C.V. fundado en 1985. como una empresa 

productora y comcrcializadora de tequila de alta calidad. Se consolida como el principal 

productor. en términos de volumen. ventas y distribuidor de tequila en su Estado. 

La empr-c:sa es iniciativa de dos socios inversionistas con experiencia en el ramo tequilcro. sin 

embargo. su campo esta especializado en la imponación y cxponación de tequila. pero ahora se 

llevacá a cabo una serie de proyectos basados en la cxponación a otros paises que no se había 

mantenido algún contacto a nivel internacional. 

Industrializadora de Agave Jalísco Real. S.A. de C.V .• con domicilio fiscal en Av. Mariano Otero 

773. Del. Fresno. C.P. 44900. Guadalajara. Jalisco. México. Tel. (33) 38808103 Fax. 

(33)38808139 con R.F.C. IAJ-850520-012. empresa que expona su producto a Los Angeles 

California. 

4.1.2. MISIÓN 

Es una compaftia requilera de gran competitividad en México. cuya misión es producir y 

comercializar nacional e internacionalmente. tequila de excelente calidad. a un precio justo y 

competitivo. comprometiéndose a preservar el medio ambiente en todo su entorno. colaborando 

con su comunidad creando fuentes de empico y posicionándose en el mercado interno y externo 

como una empresa Udcr en la producción de tequila 100% agave. 

Consideramos a nuestros consumidores y clientes. como la panc más imponantc de la empresa y 

por ello. aceptamos con gusto el compromiso de ofrecerles el mejor tequila. 

4.1.3. VISIÓN 

Ser el tequila mexicano de más éxito en el mundo antes de que concluya la primera década del 

siglo XXI. además de estar en la constante innovación del producto para mejorar su calidad. 

presentación y precio. haciendo que los clientes queden satisfechos~ estimular y desarrollar al 

personal que trabaja en la empresa. ya que gracias a él se tienen resulrados óptimos que hacen 

que el producto se mantenga en los primeros Jugares. 
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4.1.4. FINAN7..AS 

La compaftia cuenta con un capital social de $700.000.00 en M.N. 

A continuación se describirán las razones rmancieras con datos que se obtienen del Estado de 

Resultados y del Balance General: (Anexo 11 y 111.} 

•SolvencÜI: Activo Circulante= 1 996 663 = 2.12 

Pasivo Circulante 940.982 

INTERPRETACIÓN: En esta ra7.ón financiera indica el número de pesos de activo circulante. 

por cada peso de pasivo circulante. muestra Ja capacidad de pago del negocio. Es solvente ya que 

en f"unción de un resultado estable se pide 2. con un criterio de entre mayor mejor. y se concluye 

que Ja empresa es solvente. 

*Prueba del Ácido: Actiyo Cjrculante - Inventarios= 1 996 663 - 1 091 200 =0.96 

Pasivo Circulante 940.982 

INTERPRETACIÓN: Representa &os centavos disponibles que hay en caja y bancos. en la 

cuenta de clientes, por cada centavo de obligaciones a cono plazo. Por lo tanto confinnamos que 

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

a cono plazo. 

*Rot.ci6n de Inventarios: = Costo de ventas = 3 800 900 = 3.48 

Inventarios 1.091.200 

INTERPRETACIÓN: Proporciona el número de veces que se vende el promedio de inventarios 

en relación aJ costo de ventas. Entre mayor sea el resultado de la razón rmanciera. mejor será la 

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

que es estable. 

*Rendimiento de .. Inversión: Urilidad Neta = J 009 929 = 0.22 

Activos Totales 4.622.384 

INTERPRETACIÓN: Determina la efectividad de la administración para producir utilidades 

con los activos disponibles. es decir. cuántos pesos de utilidad neta hay por cada peso invcnido 

en la empresa. Y su politica es de un 20%. La empresa es estable y rentable. 

•Capit•I Neto de TraNjo = Activo Circulante - Pasivo Circulante 

1.996.663 - 940.982 ~ 1,0SS.681 

..---TE-.S---I~=:--l -=-co::::-:;N~J -·-y 

FALLA DE ORIGEN 60 



INTERPRETACIÓN: Hace posible la oportunidad de negocios. mantiene el cn~dito de la 

empresa. facilita el cumplimiento de compromisos financieros. suaviza las crisis económicas 

generales. Es el capital con el que cuenta libre para trabajar y sin tener ningún problema. 

•Razón dr P•sivo-Capil•I (RCP) = Pasjyo a Lacro Pla7.o = -"lQ...l.LI. =O.OS 

Capiral Conrable 3.501.091 

INTERPRETACIÓN: Proporciona el número de pesos de pasivo a largo plazo. por cada peso 

de capital contable. Entre menor sea el resultado de la razón financier~ menor será el nivel de 

endeudamienlo a largo plazo presentado. En este caso se desea tener una relación menor a 0.20% 

de pasivos. Se concluye que es el tiempo en el que se puede llegar a recuperar la inversión. 

4.1.S. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

La estructura organizacional por niveles jerárquicos de lndustriaJi.zadora de Agave Jalisco Real. 

S.A. de C. V .• cuenta con 130 personas distribuidas en toda la planta (35 personas en el área 

administrativa.. 90 en el área de producción y S en el área de limpieza) y es Ja siguiente 

presentada en el Ane"o 1. 

Consejo de Administración. Está integrado por la Asamblea de Accionistas. 

Director General. El Director. Ing. Luis Gómcz Z.C:peda. deberá planear. dirigir. controlar y 

evaluar las actividades de todos los demás departamentos de la organizació~ guardando un 

vínculo cstredio con la empresa. 

Gerente Administrativo. C.P. Ricardo Linares Ortega. Lleva W1 control de gastos .. contratación 

y seguimiento al personal. supervisa al departamento de eonlabilidad. haciendo un buen 

funcionamiento a los requerimientos legales. laborales y haf;endarios. 

Gerente de Ventas. Esta persona debe estar orientada a otorgar servicio permanente a Jos 

clientes. dar una atención personali7Bda con espíritu de servicio y seguimiento de las ventas 

establecidas.. buscar estrategias de apertura de mercado.. promociones. asistencia a ferias 

especiaJiz.adas .. ele. Deberá supervisar a vendedores. asf como guardar un estrecho vinculo con 

las jcfatmas de producción y de almacén. 

Gerente de Producción. Esta persona esta encargada de que el proceso de producción se realice 

eficientemente. así como estar al pendiente del mantenimiento de la maquinaria y supervisar la 

calidad del producto. 

Gerente de Con1abilidad. El C.P. Alfredo Fuenlc:s Diaz. Conoce a fondo la legislación en 

materia fiscal y a las autoridades. aswniendo la responsabilidad ante ellas. Adicionalmente tiene 
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experiencia en las áreas de tráfico y logística. de comercio internacional. haciéndose responsable 

de estas actividades. 

Gerente de Almacén. Laura Esttada Bautista. tiene como principal tarea la de mantener W1 

control pcnnanente sobre los inventarios en todo momcnro haciendo las órdenes de compra 

necesarias para conrar con el inventario deseable en coordinación con el área de venias. 

supervisión de calidad del produclo. empaque y maniobras de embarque. así como la puntualidad 

de los embarques. 

4.1.6. PROCESO PRODUCTIVO 

El tequila se obtiene de la transformación del corazón del Agave Tcquilana Weber Azu1. En la 

siembra del agave. son utilizados Jos reloi\os que nacen al pie del maguey. los cuales son 

separados de la planta y sembrados en Jos surcos. 

El agave es aprovechado cuando alcanza su madurez. (ente 7 y JO ai\os). poco antes de la 

floración. El proceso de elaboración consiste en Jo siguicnle: 

-Las piftas seleccionadas son transponadas a Ja fábrica donde son seccionadas en dos o cuatro 

partes SCb7Ún el tamailo. 

-Se pasan al proceso de cocimiento. en el que debido a la presión y penetración del vapor en la 

piila. se transfonnan los almidones en azúcares. 

-Las piftas cocidas son desmenuzadas y pasadas por molinos en donde se extrae el jugo 

azucarado. 

-Postcrionnenle. se bombea el jugo a las tinas de fermentación junto con levadw-as seleccionadas 

encargadas de la transfonnación de los azúcares del jugo en alcohol. 

-El jugo fcnnentado se destila 2 veces en alambiques de acero inoxidable o cobre. 

-El produclo que se obtiene de la segunda destilación se denomina ... Tequila .... 

Existen 4 variedades de Tequila: tequila blanco. tequila joven~ tequila aftcjo y tequila reposado. 

Pc,-o el que se va a exponar es el tequi.18 reposado. 

El tequila repos•do.- Producto que se deja por lo menos 2 meses en recipientes de madera de 

roble o encino~ susceptible de ser abocado y ajustado con agua de dilución a su graduación 

comcr-cial 

Asimismo. el rcquila se clasifica en: 

100º/o de •a?•Vc.- Proviene de mostos que única y exclusivamente contienen azúcares 

provenientes de los ºAgaves Tcquilana Weber. Variedad Azur·. 
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Tequila.- Es aquel que proviene de los mostos a los que se les han adicionado hasta un 49o/o de 

otros azúcares ajenos al hAgave Tequilana Weber. Variedad Azur·_ 

4.1.7. ANÁLISIS DE FODAS 

FORTALEZAS 

#o- Contar con un amplio abastecimiento del material para su proceso 

:;.... Ser uno de los lideres de la producción de tequila 

#o- Tener contactos ya cspecificos en cuanto a los clientes extranjeros 

; Alta tecnolob..¡ª en la fabricación del tequila 

;.. Conocimiento del mercado 

; Conocimiento de los diferentes segmentos que componen el n1ercado del tequila 

;.. Innovación de la tecnología para mejorar el producto de la empresa 

DEBILIDADES 

,.. Falta de refuer7.-0S en el punto de venta 

;.. Falla de apoyo a nuevas formas de mercadotecnia y pobre utilización de nuevas 

tecnologías (Internet) 

OPORTUNIDADES 

; Mercadeo internacional en crecimiento 

Jo..- Acceso a nuevos mercados y aranceles bajos por Jos TLC"S finnados por MCxico 

J.. Dar a conocer más su produclo a otros paises y hacerlo más exportable 

~ Encontrar canales de comercialización adecuados para su colocación en el mercado 

AMENAZAS 

~ Nuevos productores de tequila 

;.. Pirateria de marcas en otros paises 

;.. Cambios en la conducta del consumidor hacia la preferencia por otras bebidas 

alcohólicas 

:;... La competencia ofrezca precios más bajos en el mercado 

4.1.8. OFERTA EXPORTABLE 

Su dimensión del potencial para exportar depende en gran pane de dos factores. En este caso el 

total de su capacidad instalada de Ja planta es de 4.0CNl litros 111ensu•les. 
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Actualmente produce para exponar a otro mercado 2.400 litros mensumles. lo que representa el 

60% de su capacidad instalada. Por lo tanto. su oferta exportable son 819 litros mensu•les y con 

ello podría cubrir las necesidades requeridas para el mercado de California. que es el objetivo de 

csle plan de negocios. 

En esta organización se cuenta con un solo horario de lrabajo: 

TURNO HORARIO DIAS DE LA SEMANA 

MATUTINO 8:00 HRS-17:00 HRS LUNES A VIERNES 

4.2. COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA '\' SU PRODUCTO EN EL MERCADO 

META 

El tequila hasta hace unos ai\os. era considerado una bebida para las clases populares y 

demandado por gente en edad adulta. Hoy en día. se considera una bebida comercial y aceptable 

en todos los gustos dentro de la población_ de cualquier nivel socio-económico y principalmente 

entre Jos de edad joven .. además de tener gran aceptación en el mercado internacional. 

El tequila .. en el ámbito internacional ha sido reconocido como una bebida típica mexicana. razón 

por la cual ha sido protegido con la denominación de origen: nombn: geográfico de la regió~ 

comarca o locaJidad donde se elaboran pruductos (ya sean vinos u ottos alimentos) que por sus 

características meritorias y especificas se diCerencian claramente de las demás. 

Esta empresa tiene como mercado meta a la ciudad de Los Angeles. en el estado noneamericano 

de California y cuyas caracteristicas generales se describen en la siguiente tabla: 
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Tabl• 3 1 Mercaido Mebi 
Condado de Estado de 

Datos ooblacionates LosAn~s California 
Población (estimada• 2001) 932998S 33 145121 
Porcentaie de cambio ---.lacional lastimado 2000-2001 \ 5.3% 1.2% 
Población masculina (estimada a 2001) 4 566 727 16 322 535 
Poblactón femenina lestunada a 2001\ 46.s Dl"v:: 16 :W.C015 
Población menor a los 1 e ar.os lestimada a 2001 \ 27.3% 27.3% 
Población iaual o mayor a k>s 65 aftos (estimada a 2001) 10 . .C% 11.1% 
Población blanca lastimada a 2CK>1 \ 74.8% 79.5% 
Población neara {estimada a 2001) 11.3% 7.5% 
Población asiática lestimada a 2001\ 13.3% 12.1% 
Población india americana eskimal o aleutiana testimada a 2001 > 0.6'Mo 0.1% 
Población hispánica (estimada a 2001) 43.7% 31.0% 
Población blanca no his~ántca {estimada a 2001) 33.8% 50.5% 
lnareso medio oor familia 12001 l S33828USO $36 787 uso 

D•to• de __,.ocios 
Establecimientos nnvados o aran......,s 218 878 766nn<> 
Emnleo nnvado no nraniero 3 588 831 11 565015 
Ventas al menudeo 12001' 111000 USO\ 69 534 164 263 118 346 
Ventas al menudeo Dér canita. S7619USO se 167 uso 

Datos -r6flco• 
Suoerftcie 10511km2 403796km2 
Habitantes oor km2 888 82 
Fuente: U.S. Census Burrau: State and Country Qu1CkFacts 

El mercado meta de este producto está compuesto. principalmente. por la población hispana. la 

cuál por razones étnicas es la mayor consumidora de este producto. El principal mercado con 

esas características está rcpresenlado por el área metropolitana de Los Angeles. el cual es el de 

mayor importancia en el grupo hispano de los Estados Unidos de Noctcamérica. 

El 34% de la población total cuenta con un poder de compra de mas de 45 biUoncs de dólares; 

según datos del Bancomcxt,. los hispanos gastan el S7% de esta cantidad en compras al detalle. 

Para hispanos el sector Alimentos y Bebidas representa el lugar numero 1 dentro de su gasto. con 

compras alrededor de 5.698 millones de dólares. Los expenos de alimentos ocupan el segundo 

lugar y representan compras para este segmento poblacional por más de 3.000 millones de 

dólares. cifra relativa a Los Angeles. 

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

85% del total son segmentos que han incrementado su conswno de alimentos de estilo mexicano. 

por lo que se detecta un mercado potencial de 234.6 millones de habitantes. 
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En Ja compleja relación polftica. económica y social entre México y Jos Estados Unidos de 

América. uno de los elementos de mayor trascendencia lo constituye el hecho de que hoy en dfa. 

viven en esa nación alrededor de 9 millones de personas de origen mcaicano. cifra que no incluye 

a cerca de J J millones de personas de nacionalidad estadounidense pero de padres mexicanos. 

que cada vez en mayor medida. presentan intereses de acercamiento a México. su pals de origen. 

AJ igual que el resto de los grupos étnicos procedentes de naciones de habla hispana. el grupo 

mexicano se considera ºhispano··. e integrando las cifras antes seftalMlas constituye el 70% del 

lota) de hispanos que habita en Estados Unidos de América. 

El grupo hispano en EUA representa para México una excelente oportunidad para establecer 

relaciones comerciales. tanto por sus dimensiones como por sus características de consumo. La 

comunidad hispana ha logrado penetrar con éxito prácticamenle todos Jos ámbitos de la vida en 

Estados Unidos de Antérica. lo que es patente en la fuel'7.B polltica y logros económicos 

alcanzados. 

En el mercado estadounidense existe una gran variedad de bebidas alcohólicas. sin embargo. 

nuestro producto está dirigido a un segmento muy particular de mercalo. por lo que el análisis de 

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

se presentan a los principales competidores tequileros. 
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PRINCIPALES COMPETIDORES TEQUILEROS 

Chinaco Ar'\e·o RObert Oenlon & Co Ud Birminham Mi. 
.Porfirio Al'\e10 .......... rican ~nts Co. Austin, Texas 
El Patrón Ar"leio SI. Maarten Solf'll Co Los Angeles Calrfomaa 
,El Patrón Silver St. Maarten Snrn Co Los Arv-les Calrfomaa 
Tres Generaciones Domeco lmoorters Graenwteh Ct. 

TeauU•• F•noa 
Herradura Ar"leio ,_,,,uila Herradura Usar New Verte Nv. 
Herradura Gold Tanuila Herradura Usal New Yortc Nv. 
:Herradura Silver Teauila Herradura Usal New Yortc Nv 
Centinela Ar"leio El Dorado lmoorters Sta. Rosa Nm 
Centinela Blanco El Dorado Jmoorters, Sta. Rosa, Nm. 
'El tesoro At'\eia Robert Denten & Co. Ud B•rminham ML 
El tesoro Planta Robert Denten & Co. ltd, B1rminham, Mi 
'Real Hacienda Aftejo Mina Internacional ServH:es Phoenix Az. 
Viuda de Romero Mina Internacional Servtces Phoenix Az 

1EJ Vieiito Blanco Paterno 1~rt Lid Ch.,..___,, 11 
:0os Reales Ar"le10 IThe Dos Reales Co. HartforO Ct 
.()os Reales Plata rhll Dos Reales Co HartfO<d Ct. 
~q_119~ _____________ ~cG~iE~-9!!.~ti!!9_C~.-i- ~~!C?.Q,M9,_ 
! Ti9aull•• de Producción 
!.José Cuervo Tradicional Hut»etn Irle. Harford Ct. 
L.JoM Cuervo 1800 Hubletn lnc. Harfon::11 Ct. 

Liosé Cue<VO Escecial Hut>letn lnc:. Harford Ct. 

Uosé Cuervo Hubfein lnc. Harfon::11 Cl 
iSauza T11MJuila Esr>Acial Domeco lmnnners Greenwle:h Ct. 
L......,.UZ• conrnernot11tivo 
L~uza Homttos Domeco ltnnr"VtfH'S Greenwlch Ct. 

Hiram Walker & Sons Farminatnn Hills Mi. 
Lluáraz Ai'\Ain 1 _...uila Jaisco St. Louis Mo. 
1 Teaull•• EconómlC08 
IArandas Mainstone lm..,.......ers Los Angeles Cal. 
!Bala Oistillers PR>ducts Lid San José Cal. 
•Ralnhºs Rae Lid LOS .-.~s Cal 
El Toro Fklishman OisUllino Co Lou1sville. 
Camino Real Martini & Rossi tShaw·Ross\ Miami FI. 
Black Oeath Cabo OistrtbutJna Ca. Los Anaeles Cal 
Los Cabos AQave E~.i:;i,r Los Cabos Ca San José Cal. 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 67 



4.2.1. PREFERENCIA ARANCELARIA 

En el contexto del TLCAN se ratifica su eliminación a panir del 1º de enero de 1994 y el 

reconocimiento al tequila como bebida con denominación de origen. Es importante mencionar 

que dentro de éste tratado. México recibe el trato de nación más fa\o·orecida .. estipulándose un 

gravamen de O-cero- aJ tequila .. es decir se cncuentta exento del pago de la misma. 

4.2.2. FRACCIÓN ARANCELARIA 

La clasificación arancelaria de acuer-do al TIGE y SA.IX:'M contenida en el capitulo XXII 

referente a las .. Bebidas. liquidas alcohólicos y vinagre ... Específicamente. el código es 22.08 ... 

... Alcohol etílico sin desnaturalizar con grado alcohólico volumétrico inferior a 80% vol; 

abruardientes. licores y demás bebidas espirituosasº. subclasificado uLos demás-Tequilasº. 

22.08.90.03. 

4.2.3. REGULACIONES NO ARANCELARIAS 

Las leyes y regulaciones que se contienen bajo el uActa de Ja Administración Federal de 

Alcohor· establecen reglas sobre el etiquetado. prácticas y competencias desleales. penalidades y 

responsabilidades. permisos que se requieren .. embotellado y envasado. autoridades involucradas. 

estándares de calidad. reglas de origen y otra infonnación general. 

La Imponing Alcoholic Bc'W:nlges lnto thc United States. Guidclines and General lnfonnation. 

contiene los domicilios y teléfonos de la oficina del Buró del Tabaco. Alcohol y Annas de Fuego 

(BA TF) y de la oficina encargada para el efecto en Estado de California; documentos y pruebas 

que se tiene que aportar para la introducción de bebidas alcohólicas a este país. impuestos que se 

causan y previsiones sobre asuntos relacionados con la salud. 

Condiciones generales para el acceso al mercado. Los factores clave para la importación de 

bebidas alcohólicas son: 

•Permiso del BAFT. 

•cumplir con los reglamentaciones federales. estatales y municipales. 

•El pago al entrar a los impuestos federales indirectos; etiqueta de franja requerida para las 

bebidas destiladas. 

•ccruficados de los diversos cstéindares requeridos al internar el producto. 

•Requisitos extensivos al etiquetado. incluyendo la pr-c-aprobación del BAFT. 
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El equipo con que cuenta la empresa es aprobado por el Consejo Reb-ulador y la Cámara de la 

Industria Tequilera para la producción y desarrollo del tequila. 

Existe una norma oficial mexicana regulada por la SECON._ cuyo objetivo es establecer las 

características que debe cumplir Ja bebida denominada Tequila. Actualmente la nonna. que se 

encuenrra en vigencia._ es la "'"·NORMA Oficial Mexicana NOM-006-SCFl-1994. Bebidas 

AJcohólicas-Tcquila-Espccificaciones.'"' 

Lo fundamental en esta nonna. es que se incluye la supervisión a los productores desde la materia 

prima (plantaciones de agave) para la elaboración del tequila con el objclo de idenliticar 

aduheracioncs. considerando un balance de maleriales. En general. la nonna especifica las 

características fisico-qufmicas que debe cumplir el lcquila de acuerdo a su tipo (blanco. joven. 

reposado o ai\cjo). Además de describir el plan de muestreo tanto para el produclo a granel como 

del envasado que deberá ser aprobado y supervisado por la Dirección General de Nonnas. 

Para el mercado inlcmacional se puede susriluir la clasificación anterior por la siguiente. 

t.- Tequila ºSilver·· en Jugar de Tequila blanco. 

2.- Tequila uG0Jd09 en lugar de Tequila joven u oro. 

3.- Tequila ºAged .. en lugar de Tequila reposado. 

4.- Tequila ºExtra·agcd'"'" en lugar de Tequila ai\ejo. 

4.3. CANALES DE COMERCIALIZACIÓN EN EL MERCADO META 

El método más adecuado para comercializar va a depender del tipo de producto. de las 

caractcrfsticas del mercado. de los consumidores a los que se esta dirigiendo y también de los 

recursos con los que cuenta Ja empresa para financiar Jos costos que se deriven de la exportación. 

Nuestro producto de exportación se distribuirá a Los Angeles. California. a través de un 

Distribuidor; que este a su vez es nuestro cliente extranjero; la forma de distribución es la 

siguiente: 
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PRODUCTOR Y 
EXPORTADOR 

IMPORTADORES 

DISTRIBUIDORES 

MINORISTAS 
(TIENDAS DE LICORES 

CONSUMIDORES 

TIENDAS DEPARTAMENTALES 
SUPERMERCADOS 

HOTELES.RESTAURANTES 

EL CANAL DE COM&aCIA.LIZACION: '"'lllfDUSTIU.ALIZAJK>llA DE A.CA.V& .JALISCO REAL. S.A.. DE C.V. 

Los detallistas de nuestro distribtúdor Je solicitan productos al mismo y asi nosotros le sunimos 

en base a la demanda que vaya teniendo del producto aparte de que ya se tienen programados los 

días en que se le surte mcrcancia. 

Otra fonna de exponar nuestro producto es en base al comercio eledrónico que actualmente ha 

tenido mucho éxito. ya que es wia fonna más fácil de contactarse c;:on los vendedores .. pero 

también es una fonna muy arriesgada de hacer negocios. ya que tiene sus desventajas por la 

manera de manejar el tipo de pago. 

Pero también su producto se puede comercializar por medio de ferias que se dan en varios puntos 

de la república donde se promocionan los tequilas más cotizados a nivel internacional. 

4.4. LOS INCOTERMS '\"EL PRECIO DE EXPORTACIÓN 

El precio es uno de los pumos más importantes a tratar porque esto nos ayudará a saber que tan 

competitivo es nuestro producto en el mercado internacional y tonaar en cuenta que nuestro 

producto pennanczca a un nivel aceptable en comparación con la competencia. 

Para detcnninar el precio de exportación se deben considerar dos variables que son: 
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-La situación del mercado por un lado. 

-Los costos de producción y comerciali7.ación externa. 

Los costos juegan un papel muy importante en el proceso para la toma de decisiones. donde se 

detennina el precio del producto de exportación. pero cuando se acuerda con el imponador. en lo 

que va a quedar realmente ya viene siendo la coti7..ación. 

El método de cotización a utilizar para vender tequila por botella se basará en los costos 

( costing). que incluye todas las erogaciones hasta llegar a un punto de entrega/recepción 

convenida con el imponador. 

El precio convenido con el in1portador y según los términos de precio DAF Tijuana,. B.C. es de 

17. 71 dlls. Por botella de 7 SO mi cada una. 

DETERMINACIÓN DEL PRECIO BASE 

Las unidades que se producen por mes son 3.200 botellas de 750 mi. por lo tanto los costos están 

considerados en base al volwnen de producción mensual. 

CONCEPTO 

MOLINO 
~NOS 

MAQ.OE 
ENVASADO 
Ea.ce 
IAIEGO 

'ea oe 
TRANSP. 

MOB Y EQ DE OFIC 
' Q DE COMPUTO 
AMORTIZACIONES 
!MENSUAL 

:suELDO 08REROS y 
:CAMPESINOS 

SUELDO ADVOS 
"TOTAL 

ACTIVO FUO 
VALOR 

HISTÓRICO 

s 25000.00 

• 13000.00 

• 650900.00 

• , 450 000.00 

s 2 3CX> 000 00 
s 3500000 
s .... 000.00 

1 451790000 

COSTOS FLJOS MENSUALES 
AGUA llOO MOi TOTAL 

... DEDEP 
YAMORT DEPREC. 

5 ... 9500 • 85.00 

5'11. 5200 • 52.00 

5'11. 2llOOOO • , llOO 00 

25'11 • 24 CWJO 00 s 24000.00 

25"' • 46 380.00 • '8 38000 
10"1111.. 27300 273.00 

• , 14000 • 11 .. 000 
5 ... 16000 • 16000 

13200000 s 32000.00 

1160000.00 $16000000 
s 8360000 s 83600 00 

s 75 000 00 132 000 00 1160.000.00 • 83,600 00 1350 600 00 
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r COSTOS VARIABLES 
Conc--·o Ir.o. V•r. Mena. ir.o. Var. Por Unid. 
•Madera 1• 000.00 4.20 
ÍGas 10000.00 3.22 
!Envases e 700.oo 2.90 
!Caías 2300.00 0.95 
ILuz 13 000.00 4.20 Fr....,, uooo.oo 111.47 

Detennin•ción del Precio de Venta 

COSTOS FIJOS $350.600.00 

(MAS) COSTOS VARIABLES s 48.000.00 

(IGUAL)COSTO TOTAL $398.600.00 

(ENTRE)UDS. PRODUCIDAS 3,200 
-----------·- .. ---· --------------
(IGUAL)CTO. VTA. UNIT. s 124.56 

% DE UTILIDAD 38 º/o 

(IGUAL) PRECIO DE VTA. UNIT. s 171.89 

VENTAS MENSUALES: 

PRECIO DE VTA. s 171.89 

UDS. PRODUC. 3,,200 

VTAS. TOT. MENS. SSS0,048.00 

Determinación del Punto de Equilibrio se muestra en el Anexo IX. 

PE= _.CE_ 

1 • .s;,y_ 

V 

35060000 

1 - 48()()()00 

550.048.00 

350 600 00 = 385.274.73 

0.91 

Entonces: 

385 274 73 = 2 .. 241.40 unidades se tienen que vender para no tener pérdida 

J 71 .89 ni ganancia. 

Unidades que se necesitan vender 2 .. 24 1.40 

Coslo variable por unidad 1 S.47 

Casios Variables 34,674.46 
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Determinación del Precio de Exponación: 

Precio de venta unitario 

(X) Botellas de 750 mi 

(=) Precio de venta base total 

$ 171.89 

1.092 

$187.704.00 

Gastos de Exportación por 1.500 botellas: 

CONCEPTO IMPORTE 

DTA $ 609.00 

MANIOBRAS $ 2.330.00 

TRANSPORTE Y SEGURO $ 6.000.00 

HONORARIOS DEL AGENTE ADUANAL s 4.160.00 

SERV. COMPLEM. DEL AGENTE $ 4.160.00 

AD U ANAL 

PAPELERIA(PEDIMENTO. VALIDACIÓN. s 1.165.00 

REGISTROS. TOMAS DE NOTA, TEL . .FAX) 

TOTAL DE GASTOS $ 18.424.00 

TOTAL DE PRECIO BASE + GTOS. $206.128.00 

AD U ANALES 

ENTRE UNID. PROD. P/EXPORT. 1.092 

PRECIO DE VENTA DE EXPORTACION $ 188.76 

El precio en moneda nacional es de $188. 76 = 18. I 5 dlls por botella de 7SO mi. 

T.C. estimado utilizado para la operación es de $10.40 = 1 dólar. 

El precio establecido es de 19.820 dlls. Por 91 cajas con 1.092 botellas. Se ha llegado a una 

cotización con el cliente; en la cual se ha elegido el INCOTERM 2000 DAF = Delivered at 

Frontier (Entrega en Frontera); con este concepto se especifica que el vendedor {exponador) 

entrega la mcrcancia en la frontera terrestre y es el encargado del despacho aduanal de 

exponación. pero no el de imponación; el punto acordado de entrega es la Aduana de Tijuan~ 

B.C. El transpone corre por cuenta de la transportadora con la que ya se lleva varios aftos de 

experiencia. cuenta con seguro y son de mucha confianza.. por Jo que nunca se han tenido 

problemas de ninb~ tipo y los viajes han sido todo un éxito. 
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4.5. LOS DOCUMENTOS\" TRÁMITES PARA LA EXPORTACIÓN DE TEQUILA A 

LOS ANGELES. CALIFORNIA 

Se debe de tomar muy en cuenta que el exponador tiene una gran responsabilidad vendiendo su 

producto al extranjero.. por lo mismo requiere garantizar con documentos que respalden su 

producto. su tránsito legal por la aduana del país de origen y la del imponador. Por eso mismo se 

debe dar una descripción detallada del producto. envase y embalaje para que no se tenga ninb-ún 

problema la empresa que lo va a transportar. así como de la aseb-uradora que en este caso no se 

necesitara. 

La documentación que se Je entregara al Agente Aduanal para que realice el despacho aduanero 

de exponación por nuestra cuenta. 

•F•ctura comerci.ml.- Esta debe presentarse en original y seis copias con firma autógrafa. en 

espaftol o en inglés. 

*Lisia de Empaque.- Es W1 documento que permite al exponador .. al transportista. a la 

compañia de seguros. a la aduana y al comprador. identificar el tipo de mercancías y saber que 

respalda cada caja o bulto que deberá tener lo mismo que lo que dice la factura. La elabora el 

exportador en original y seis copias. se utiliza como complemento a la factura comercial y se 

entrega al transportista. 

•DocumenCo de Transporte (C•rt• Porte).- Es un tituJo de consignación expedido por la 

compailfa transportista en original y seis copias en la que se indica la mcrcancia ha sido llevada a 

un destino detcnninado. 

•certir1Cado de Oricen .. - Es un documento oficiaJ mediante el cual el exportador de un bien o 

una autoridad certifica que es originario del pais por haber cumplido con cienas reglas de origen 

establecidas. 

•PcdimenCo de Esportación.- Es un documento oficial aprobado por la SHCP ante Ja aduana 

correspondiente._ y esto por medio de un agente aduanal que se encarga de todo. 

Estos documentos se presentan en la sección de anexos. 

4.6. LOGiSTICA EN LA EXPORTACIÓN DE TEQUILA A LOS ANGELES. 

CAl.IFORNIA 

La pcnnanencia del producto en el mercado depende de la actuahzación novedosa del diseno. la 

calidad de presentación y del hpo de n1aterial con el que esta hecho el envase. 
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El env•se es una de las fonnas de llamar la atención del cliente. así como su confianza del 

consumidor. ya que es el envolvente que se encuentra en contacto directo con el producto para 

proteger sus características fisicas y quimicas. 

Los productos se presentan en envases de :Y. 11. los cuales representan las siguientes 

caracteristicas: su fabricación es anesanal de vidrio soplado. con forma cilíndrica. en WlB de sus 

caras presentan la etiqueta en espaftol y orra de su caras en idioma inglés. 

El vidrio presenta las siguientes ventajas: Estabilidad química. 100% impenneable. esterilidad • 

.-efractable. aprobado por la FDA y pn:sentación de calidad. 

La botella tiene la información siguiente: 

•La palabra uTequilaH. 

•Denominación de venra. 

• 1 ngredientes. 

•cantidad del producto. 

•pfazo minimo de conservación. 

•Tipo y categoria. 

•Marca comercial registrada en México, 

•Et porciento de contenido de alcohol abreviado de la siguiente manera "'"4Yo" Ale. Vol:\ 

•Nombre y razón social. así como el domicilio del f"abricante, 

•La leyenda ••HECHO EN MÉXICO ... 

•La leyenda "'ªEl abuso en el conswno de este producto es nocivo para la salud"'. 

•La leyenda .. ENVASADO DE ORIGEN ... 

El em.,.que se presenta en cajas de cartón corrugado el cual es totalmente reciclable, y son cajas 

donde caben 12 botellas de tequila de 750 mi .• donde tiene su separador de cartón con 12 entradas 

correspondientes para las botellas. 

El emb• .. je consiste en usar cajas grandes. donde caben otras 8 cajas más pcqucftas con 12 

botellas. y se encuentran anotados los dalos necesarios para identificar el producto y todos 

aquellos que se juzgan convenientes. como los riesgos que corre el producto al ser transponado. 

Tnnsporte y distribución rnicll. El transpone es el costo que tendrán la distribución del 

producto para que llegue al cliente sin ser el consumidor rmal. 

El tequila se transportará a la Aduana de Tijuana.B.C; a través de la compai\ía transportista. con 

la cual ya se tiene contacto hace ailos. su llegada a dicha aduana será aproximadamente en 12 hrs. 
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•"Para tomar la decisión sobre la elección del transporte .. se deben considerar los siguientes 

factores: 

a)Generales: 

-Costo 101al de transpone/costo total 

-Utilidad tiempo/lugar 

b)Especificos: 

-Naturaleza de la carga 

-Tipo de la carga 

-Costo/beneficio 

-Posibilidad de dailo y robo 

-Valor de Ja mercancía 

-Estiba 

-Peso excesivo 

-Largo excesivo 

-Transporte empleado por la compe1encia 

-Oferta de empresas transportistas 

-Entrega o servicios. ctc.··2 s 

Uno de los factores imponan1es en esta cuestión es el tiempo ya que es un punto especial para la 

distribución fisica inlcmacional. que se encuentra en contacto con los costos de exportación y por 

consiguiente con el precio y el grado de competitividad. 

4.7. FOKMASDEPAGO 

Ahora después de haber llevado todo el procedimiento para la cxponación., ya se puede manejar 

la forma en como se hará el pago de parte del importador. Por lo tanto una de las cuestiones 

importantes en esto es la confianza que se Je dará al cliente al momento de hacer la 

negociaciones. 

La manera en que se acordará. el pago se da mediante las dos panes involucradas para ver por 

panc de quien van a correr los ga..c:;.los o hasta que punto la responsabilidad se transfiere a a. otra 

contrapane. 

:~ FLORE..c;; Paredes. Joquin. 1b1dem. p 1 30 TESIS CON 
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Se utilizará la misma fonna que se ha presentado con los clientes extranjeros que se tienen pero 

ahora se aplicará con éste nuevo cliente. ya que la fonna que se ha manejado no ha pr-csentado 

ningún problema. y es la sib'llientc: un primer pago de un 50% al recibir la orden de producción. 

via transferencia bancaria electrónica y el oll"o 50% por el mismo medio. al encontrarse en el 

punto de entrega de la aduana y éste a su vez recibe la mercancía. 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 presenre trabajo. se puede observar que se pretende obtener Ja 

infonnación necesaria .. para poder aplicar un adecuado plan de negocios para exportar tequila a 

Los Angeles California. esto imphca conocer más a fondo el producto del tequila. tener 

fundamentos basados en datos csracfjsticos del producto .. la población,. su consumo. calidad del 

producto y su contenido. que son muy imponantcs para tener un panorama más completo del 

mismo. para así tomar las estrategias adecuadas y poder realizar su cxponación. 

Su aceptación en el mercado nacional e internacional ha provocado que el empresario de hoy se 

preocupe por innovar cada vez mas su producto y complacer más a su cliente. Pero también se 

puede mencionar que en este caso el requiJa no tiene problemas en cuanto al nivel de ventas. 

porque es un producto que es vendido en cualquier estación del afto, debido a que es muy 

comercial y consurmble por todo lipo de personas en cualquier evcnlo sin particularidad. 

Ac1uaJmcnre México cuenla con un allo porcentaje de imponacioncs. lo que indica que se están 

consumiendo productos del exterior y no deberla ser asf porque esto significa que no estamos 

ayudando a consumir lo que produce el país. sino que estamos enriqueciendo más a los 

cxttanjeros.. por lo tanlo económicamenlc nuestros productos se ven af"cctados por la gran 

competencia que se presenta. Pero hay que tener en cuenta que contamos con muchos recursos 

naluraJcs para poder hacer frente aJ déficit que se ha venido manejando hace ya varios anos .. 

aunque éste problema se puede combatir awncntando las cxponacioncs en el país. 

Uno de los puntos importantes que se mencionan son las ventajas que ha dado la globa.lización aJ 

obrener econonúas a gran escala.,, en cuanto a producción y distribución.. que dan como n:sultado 

el incremento de los men:ados met~ esto apoyado en el desarrollo tecnológico. además de que se 

produzca un nivel económico de vida mejorado para que ofrezcan la satisfacción de las 

necesidades de la sociedad. 

Este plan de negocios para cxponar tequila. ayuda a dar una visión de cómo se puede ayudar al 

crecimiento de una empresa.. la cual puede fomentar a que se expona más éste producto a 

cualquier pane del mundo. pues México cuenta con una gran cantidad de recursos naturales. de 

Jos cuales son de gran cahdad y pueden sacar mucho provecho y awncnrar las exponaciones. 

Por lo tanto el comercio extcnor es muy 1mponante para el intercambio de las necesidades de los 

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 aceptación y un respaldo mas entre los 

paises que intervienen en el comercio. 

Por lo antes mencionado podemos decir que México es uno de los paises productores más 

grandes de agave. tanto en calidad como en precio. lo cual tiene una gran demanda y esto hace 

que los empresarios se interesen cada vez más 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 investigación. es que mediante este proceso se conozca más 

detalladamente. la forma más correcta de introducirse al comercio exterior y facilitar los trámites. 

asi como conocer los conceptos básicos del comercio y poder actuar con más rapidez y obtener 

buenos resultados a corto plazo. 

C>cspués de tener un producto y un mercado meta .. hay que tomar en cuenta que se necesitan los 

servicios de un agente aduanal. que se encarga de todos los tr.imites necesarios para actuar a 

nombre de la empresa. Otro aspecto que se puede considerar es obtener asesoramiento e 

infonnación actualizada.. de las cuales podemos mencionar una de las instituciones como es el 

Bancomext que está en apoyo para asesorar a Jos imponadores. exponadorcs .. comerciantes y 

empresarios. La SECON una de sus ímalidades que tiene es la de expedir pennisos para 

importación. exportación y cenificados de origen. 

Por lo tanto se puede decir que este plan de exportación impulsa y fomenta al crecimiento de las 

empresas o negocios que pueden sumarse a los grandes mercados de competencia mundial .. ya 

que México es un pafs capaz de trascender. abarcar mercados y aumentar ventas mediante la 

utilización correcta de la tecnologia. un plan ot"ganizacional. un buen financiamiento y una 

adecuada mercadotecnia para sus productos. 

Para concluir debo mencionar que el Licenciado en Contadwia tiene una gran labor dentro de 

cualquier empresa o negocio. lo cual pennitc que su ámbito laboral sea muy extenso. porque cada 

vez más se va expandiendo en sus funciones y no sólo se encarga de lo que pasa dcnuo de la 

empresa sino que ahora también se preocupa por actualizarse más y llegar a trascender a otras 

áreas que afecten su misma profesión y que complemenlcn 111.ás al contador como una persona 

con más conocimientos generales a nivel no sólo nacional sino mundial 
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INDUSTRIALIZADORA DE AGAVE .IALISCO REAL, S.A. DE C.V 

ESTADO DE RESULTADOS Al. 31 DE DICIEMBRE DE 2001. 

VENTAS 
COSTO DE VENTAS 
UTILIDAD BRUTA 
GASTOS DE OPERACIÓN 
GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 20% 
GASTOS DE VENTA 30% 
GASTOS DE FABRICACIÓN 50% 
UTILIDAD DE OPERACION 
GASTOS FINANCIEROS 
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 
IMPTOS (AL 35% POR ESTIMULO) 
P.T.U. (10%) 
UTILIDAD NETA 

C.P. LEONARDO CASTILLO 

C.P. LILIA MALDONADO 

62,080.00 
93,120.00 

5,961,600.00 
3,800.900.00 
2,160,700.00 

310,400.00 

155,200.00 -------

14,064.00 
1,1150,300.00 

1,1136,236.00 
642,683.00 
183,624.00 

1,009,929.00 

ESTADO DE RESUL T AIX>S 
Anexo 11. 

% 
100.0% 
63.8% 
36.2% 

5.2% 
1.0% 
1.6°/o 
2.6% 

31.0% 
0.2% 

30.8% 
10.8% 
3.1% 

16.9% 
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""lNDUSTill.IALIZAJORA DE AOAVE .JALISCO REAL. S.A. DE e.V.­

BALANCE GENERAL AL 31 DE. DICIEMBRE DEL 2001. 

ACTIVO 

ACTIVO CIRCULANTE 

CAJA 

BANCOS 

r't/A POR ACREDITAR 

CLIENTES 

DEUDORES DrVERSOS 

MATERlAPRIMA 

PRODUCTOS TERMINADOS 

OEPOSITOS EN GARANTIA 

ANTICIPOS 0E IMPUESTOS 

TOTAL DE ACTIVO C1RCULANTE 

ACTIVOFUO 

TERRENO 

MOB. Y EQUIPO DE OFfCINA 

OEP MOO Y EQUIPO DE OFIC. 

EQUIPO DE TRANSPORTE 

OEP EQUIPO DE TRANSPORTE 

EQUIPO DE COMPUTO 

OEP EQUIPO DE COMPUTO 

MAQUINAR&A Y EQUIPO 

DEP MAQUINARIA Y EQUIPO 

TOTAL DE ACTIVO FUO 

ACTIVO DIFERIDO 

GASTOS DE PUBLICIDAD 

SEGUROS 

RENTAS PAG X JU.n" 
INTPAGXAHT 

TOTAL ACTIVO ~EIUDO 

TOTAL DE ACTIVO 

C P LEONARDO CASTILLO 
C P. LILIA MALDONADO 

PASIVO 

PASIVO A COlllTO PLAZO 

50,000.00 PROVEEDORES 153,600 00 

110.296.00 IVA POR PAGAR 74.520.00 

48,SOO.OO IMPUESTOS POR PAGAR 497.738.00 

260,000.00 ACREDORES DIVERSOS 31,500.00 

13,:W0.00 RESERVAS PARA PTU 183.624.00 

530.300.00 TOT. PASIVO A CORTO PLAZO 940,NZ.OO 

5'1S0,900.00 
12,697.00 

410,560.00 

1.--.~-

PASIVO A LARGO PLAZO 

DOCTOS. POR PAGAR A BANCOS 1190.311.00 

1.200,000.00 TOT. PASIVO A LA.ROO PLAZO 190_:1111.00 

30,000.00 

-3,000.00 

900,000.00 TOTAL DE PASIVO 1,121,293.00 

-225,000.00 

45,000.00 
-13,500.DO 

eoo.000.00 

-e.000.00 CAPITAL CONTADLE 

z.SZ7.-M CAPITAL SOCUU.. 700,000.00 

APORT. P/FUT AUM. DE CAPITAL 870,666.00 

UTILIDADES ACUMULADAS 870,000.00 

RESERVA LEGAL 50.4 •. 00 

10,000.00 UTILIDAD DEL EJERCICIO 1.009.929.00 
4,000,00 TOTAL DE CAPITAL CONTA8LE ~.•1..ae1.oo 

30,500.00 

53,721.00 

M.221.00 

•.au.-..oo TOTAL DE PASIVO+CAPITAL •A22. ... .00 

BALANCE GENERAL 
Anexo 111. TESIS CON 
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INVUST'R.IALIZAVORA VE AGAVE' JALISCO REAL. S.A. VE C.V. 
AV. MA1UANO OTER0•773, DE1- FRESNO. 

C.P. 44900, Q 1•0-L•l*R .... .JALISCO, Mtx.. 

TEL. (3.3)381!DB103, FAX. (33)38808139 

R..F.C. lAJB50S20 012 

REMrTENTE 1 

FACTURA 
FECHA 
CONSJGNATARIOI 

5540 
26J0612001 

INOUSTRIAUZADORA DE AGAVE .JALISCO REAL. S.A. DE C.V. LOS CABOS AGAVE REAL. .. c. 
GUAOAUUARA, JALISCO. 366 FLUSHING AVENUE. 

LOS ANGELES, CAL C.P . .o!t12 

Tel. 331~94&6 USA 

F ... 331--9479 USA 

Descr1pción de • me1cancla P. Unitar-io p_ Total 

1,092 91 Botellas de Tequila de 750 mi 
Tequila Reposado 100% puro de agave. (vidrio) 16.15 dlls 

Fletes 
Pagados Por cobrar 

Imparte cJletra (Diecinuevemil ochocientos veinte OOl1CX>dólares) 
Total 

Gastos 
Pagados Porcobnlr 

Instrucciones Adicionales 

Deciaro bajo protesta de decir verdad que el preso total de la mercancia es de 

Seguro 

19,820 dlls 

19.B20dlls 

Nombre y Finna 

Impreso por Estiro Refil'Mldo, S.A. ele C.V. R.F.C. ERF950902 TV..t A.D.O.F. 30AGOSTO DEL 2002 

Av. Rep(lbltca de JVgentina • 20, Meldco, D.F. e P. 13500 Tel. 52287040 A&aorizaciOn SAT.54666 

1miwe50 20I05I02 Foio •ooo at 6000 Vtgend8 20/05ID3 

FACTURA COMERCIAL 
Anexo IV ~--~-7i~XfccZJv 
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LISTA DE EMPAQUE 

INOUSTRIALIZAOORA DE AGAVE .JALISCO REAL. S.A. DE C.V. 

DE· ORIGEN 

MEXICANO 
EXlSTENCIAS !REMISIÓN 
91 Caias 592 

DECRIPCIÓN 

CAJAS 
CONTENIENDO 12 

BOTELLAS DE TEQUILA 
REPOSADO DE 750 
ML 

TOTAL 
SOLICITANTE 

LISTA DE EMPAQUE 

tOESTINO 
LOS ANGELES CALIFORNIA E U.A 

FACTURA ~ANSPORTE 
5S.O TERRESTRE 

UBICACIÓN CANTIDAD 
PAQUETES' 

DEL• 

1 

1 
AUTORIZO 

AL• PZA 

91 1,092 

91 1 092 
RECIBE 

LISTA DE EMPAQUE 

Anexo V. 

ML 

819,000 

819 000 

DIVISIÓN 

FECHA 

26 de Junio 01 
jFOLIONO 
11870J66/01 

PLACAS 
GT962284 

1 

IT~T~ IMPORTE __ 

¡ 

! 1,092 19.820 dls 

1 

1 

1 
1 
1 1092 19 820 Clls 
'ENTREGE 

'""l''!?SJ'! f"Qi\T .Wt.J "'-~ ,,,_. L'í 
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TRANSPORTADORA 
GUAQALLJAAA S.A pE C V 

HIDALGO NO. IMO, GlJADAt..A.JARA. .JALISCO. C.P . ...s70 ICARTA PORTE 
IA Nº 020 

SERVJCto PUBLICO FEDE LUGAR Y FECHA 

R.F.C. TGU 010930..707 •GUADAL.AJARA Edo. de~ aªº de~ de 2002 

1 

ORIGEN: GUADALJUARA. .JALISCO IDESTINO: TUUANA., B C. 
REMITENTE: INOUSTRlALlZ.. 0€ AGA.VE JALISCO RE.AL SA DE c.v. DESTINATARIO: ADUANA DE TUUANA,. e.e. 
OOMICILIOAV.MARIANO OTERO •773,0EL.FRESNO. GUAD. IDOMICIUO: CONOCIDO 

SE RECOGERA EN: GUADAL.A.JARA SE ENTREGARA EN: LA ADUAHA DE TUUANA. e.e. 

{6) FRACCtóN NUM: IC7)Cl.ASE: lceJCUOTA POR TONELADA VALOR OE.Cl.ARADO 

BULTOS (3) QUE SE DICEN CONTENER (4)PE50 (5)VOLUMEN CONCEPTO (9) 
(1 )NUM (2)ClASE: MTS PESO ESTIMADO 

91 C.A.JAS BOTELLAS DE TEQUILA REPOSADO 

DE750ML 

REEMBARCO: OP • .JORGE GARClA MORA IREEMBARCARE CON: 
CONDUJO: PLACAS 503007 

OBSERVACIONES: 

!NUEVE MIL SETENTA Y CUATRO PESOS 251100 M.N. l 

~--~ ·-- SOLICITADO POR: 

RECIBI OE CONFORMIDAD 

FIRMA DEL DESTINATARIO 

CONCEPTO 

CONCEPTO 

CONCEPTO 

CONCEPTO 
CONCEPTO 

CONCEPTO 

FLETE 

l.V.A... 
6'.JB-TOTAL 

RET.l.V.A. 

TOTAL S 

vo.eo. 

8,175.00 

1,226.25 

327.00 

9074.25 

"FCCIOAl! .. 11~~~~ 

~ L~e, .... CP ••--0' 
TEl.S~J'99.--At1'-l>SMC .. 

-.CADDEH~OOF B.;ri-

~~-~---c-ur 

LA REPRODUCCIÓN NO AUTORIZADA DE ESTE COMPROBANTE CONSTITUYE UN DELITO EN LOS TERMINOS DE LAS DISPOSICIONES 
FISCALES 

""ECHA DE IMPRESIÓN: MARZO DEL 2002 FOLIO: DEL 001 AL 200 

CARTA PORTE 
Anexo VI. 

VIGENCIA HASTA MARZO DEL 2004 

TESIS CON 
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TRATADO DE UBRE COMERCIO DE AMtRJCA DEL _.TE 
CERTIFICADO DE ORIGEN 

(lnstr'ucdone9 .. R-.o) 

Llenar • m•quinm o con tetr• de molde. Eate documento no -r• vMdo • pese..- - ...... r- _ __.._ - . t.chadur• o enmeo<MllW"• 

1. NombfeyDomi~ del Eirportador· 2. P9riodo...-c:&lbr• 

INDUSTRlALlZAOORA DE AGAVE JALISCO. REAL, SA DE C.V 26/0612m1 26107'2001 

AV. MARLANO OTERO 773, 

DEL. FRESNO. C P. 44900. 

GUAOAJ..AJARA .JALISCO. MU 
De: 29 .JUN 2mt A· 26.JUU02001 

NUmet'D de R~tro Fec.mr- IA.J-850520·012 

3. Nombre y Oomk:k> del Productcw: 

INOUSTRlALIZADORA DE AGAVE JALISCO. REAL. SA. DE C.V 

AV. MARLANO OTERO 773. 

DEL. FRESNO. C.P. 44900, 

GUADAUUARA .JALISCO, MU 
NUmero de Regfs.tro Fiacal. lA.J-850520-012 

5. o~ de (los) bien(es) 

BOTELLAS DE TEQUILA 22.08.9003 

1 t. cea.o blijo potestm de deal'" vefdmd que: 

7. Cnleno para 

Tr•lo PrelerendAll 

A 

4. Nombre .,o.m.:Ao det Importado.-: 

LOS CABOS AGAVE REAL. INC. 

366 FLUStt9m AVENUE, 

LOS ANGELES. CALIFORNIA. C.P. 80512 

N.lmeto de ...... o Fiscml· 60-2•57•3t 

··- 9. Costo Neto 

SI CIN MEX 

•u inlcwnuic:i6n conter*ia en este doc:umeneo e. ~d«• y e .. cca. y me twgo ,.........,.... c:omprober lo aqul ded9redo. E.eoy 

~ Cfl'9 ..,. reepor.able por~ dltc::Mr.d6n r.-. u omiMOn hec:::h9 o,......._ cmn.,.....,.. documenta. 

•Me comprometo• corwentar y pr--.r. en ceeo de.., requMtdo, lo9 ~~que~• CIX1IM*iD d9I ~ 

Certrficedo. _,como noMicar por ..ailo • toit-..,. pereonme • ~ hsp ~ .. ...-...~.CS.~ C9mbio ~ 

pudjer• •rect.r a. eKactltud o v•lktez del "*me. 

•Loa bi9fws 90t'I ~ y c::urnplen con loe. requllllltoa que tea .an mpkabln contonne .. Trlllldo de Laare Comen:*» d9 ""*1ce del 

Norte. 'f no hen 8icio obfelo de proc:eumiento ._...o de c::u9lqul9r olr9 ~...,_de ._lllr'9Drtoe de ... P ..... .-.a_. los C89G9 
pennltido9 en el .nlculo411 o en et Ane•o .-01: 

Este Cer9ftcado - compone de .1._hoj- incUrendo lodos 9DS A.narra 

Nombre· MA. LUISA ZUl'il.IGA 

FECHA 10 06 2001 

DO MM AA TELt:FONO: (305) 2•2.Qg..39 

Empr9SA: ~TRIAUZADORA DE AGAVE 

.IALJSCO REAL, S.A. DE C.V. 

CARGO: .JEFE COMERCIO EXTERtOR 

FAX: (305) ZSZ ..... 23 

CERTIFICADO DE ORIGEN 
Anexo VII TESIS CON 

FALLA DE ORIGEN 
<\. 



REFERENCIA AS-45221 

PEDIMENTO PAGtNA: 1 DE: 1 

NUM PEDIM: OA 35 4572 4000780 T.OPER: EXP CVE. PEDIMENTO: Al AEGIMEN: EXD 

DESTINO: 4 TIPO DE CAMBIO 10.4000 PESO BRUT0:189000 ADUANA. EIS: 540 

NEOtOS DE TRANSPORTE JVALOR DOl..ARES: 181120.00 
ENTRAOAISALIOA ARRIBO SALIDA VALOR ADUANA: 205128 00 

3 3 PRECIO PAGADO: 208128 00 

DATOS DEL lMPORTADORJEJU>ORTADOR ADP..fON GENERAL DE 
AFC: &A.1850520 012 NOMBRE, DENOMINACtoN O RAZON SOCIAL: ADUANAS (OICG) 

CURP: INOUSTR1Al.1ZADORA DE AGAVE .JAl.ISCO REAL. 
SA. DE C.V. 

DOMICILIO: AV MAfUANO OTERO •773. DEL FRESNO, 

BANCOS BANAMEX. S A 
ADUANA 24·5 CAJA 001~ 
PEDIMENTCM572·40007aG 

1----=C'-P'-... =900""'-'.~G"-'UAOA=="""""=-=='-'·~"~AL=. =---=--==----=--~,-----IR. F C. IAJl50520Dl2 
VAL SEGUROS SEGUROS FLETES EMBALAJES OTROS INCREMENTABLES FECHA 19 / 06 /2001 

'"'A""'c'""u"""'s"~,...E--L""'E,-C--TR=o--N"°1c=~=-----~º---c-LA-=-VE=-=~--E--LA,..,...,,S=Ec=c=ION=-:,~U-AN __ E __ RA,,.,...----1'MPORTE Sl61 00 

DE VALIDACION· DE DESPACHO: 540 

PQRTYE84 

MARCAS, NUMEROS Y TOTAL DE BULTOS: S-M,5-N. 1.92 BULTOS.CAJA 3 VRTZ-777658 

FECHAS 1 TASAS A NrvEL PEDIMENTO 

CONCEPTCI F.P. 1 
PREV 

IGI 

TASA 

CUADRO oe UQUfOACtoN 

IMPORTE CONCEPTO F.P. 1 IMPORTEI TOTALES 

161 

1 1 1 
EFECTIVO 1 
OTROS 

TOTAL 

DATOS DEL PROVEEDORE O COMPRADOR 

ID. F&SCAL: NOMBRE. OENOMINACION O RAZON SOCIAL DOMICILIO 

48-3083542 LOS CABOS AGAVE REAL INC. 368 FLUSHING AVENUE. 

1&1 

161 

CP 80512. LOS ANGELES. CAL. USA.. 

NUM. FAC. 1 FECHA 1 INCOTERM 1 MONEDA FACT VAL.. MON.FACT. fFACTOR MON.FACT. 
5540 28JOISl2001 DAF USO 19820 1 1.00000000 

OBSERVACIONES 

ANEXO FACTURA (S) COMERClAl. (ESi. 

PARTIDAS 
SEC FRACC.,..._ SUBOIVINC liilET VAJ.. IUMC .-~lDAD UMC ~&M"TV'l.an UMT ~.V/C P.OID 

VINCULACK>N 

NO 

VAL. DOLARES 

1INl20 

DESCRIPCION CON TASA rT FP MPORTE 
{AL.ADU/USD IMP.PRECIOPAG. -FCIOUNrT.IVAL.AGREG 1 

15204080 lo lo 1 o li 1 1092 1 USA USA 
TEQUILA REPOSADO 100% AGAVE NATURAL 

1 11Nl20I 2os12el 2.3051 
......... FIN DE PEDIMENTO.. . ..... NUM. TOTAL DE PARTIDAS: 

AGENTE AOUANAL APODERADO ADlJAHAL O DE ALMACEN 

NOMBRE O RAZ.SOC MENOEZ TEJADA LUIS ANGEL 

RFC METL.581CJOeTS0 CURP METL5811XeMPRLEOOO 

MANOATARIOIPERSONA AUTORIZADA 

NOMBRE RAFAEL GARCIA PRADO 

RFC RAGP7510209P_. CURP RA.GP7St020HSRXN002 

2a COPlA: EXPORTADOR 

.... CLAVE PREVALIOADOR: 011 .. 

DECLARO BAJO PROTESTA DE DECIR VERDAD. EN LOS 

TERMINOS OE LO DISPUESTO POR EL ARTICULO 81 

0E LA LEY ADUANERA PATENTE O AUTOAtzCI°"' 

FIRMA AUTOGRAFA 

DESTINOIORfGEN· INTERIOR DEL PAIS 

PEDIMENTO DE EXPORTACIÓN 
Anexo VIII. TESIS CON 

FALLA DE ORIGEN 



PUNTO DE EQUILIBRIO 

PESOS 
500,000 

COSTO FIJO 

COSTO VARIABLE 

VENTAS 

PRECIO DE VTA 

350,600.00 

48.000.00 

550048.00 

171.89 

PUNTO DE EQUILIBRIO 
Anexo IX 

P.E. (2,241.40 UDS, $385,274.73) 



NO USE ~eVli..t..AAOt.Ji Ftgur.11 12. use F~ 13 LIMITE MAxlMO 
ABRAZADERAS AOUi OE; ESTIBA 

SIMBOJ.OGIA 

AnellónX 



MARCADO DEL EMBALAJE 

NOMBRE DEL 
DESTINATARIO 

V NUMERo----+---­
DE PEDIOO 

PUERTO --it---­
DE ENTRADA 

IMPORTADOR 
MADRID 

ORDEN 10-80 

VIA BARCELONA 

BRUTOKGS. 
GROSSLBS 

NET. LBS. NETO KGS 

CJ..JA.No. 1110 
30I2Cx14 IN. 

CE,._,'T&METROS 

' 

MARCADO DEL EMBALAJE 

AnCM>XJ 

TESIS CON 
FALLA DE ORJGE 

NOMBRE 
DEL EXPORTADOR 
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