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INTRODUCCION

En la actualidad todos los paises se ven obligados a relacionarse unos con otros, en donde
el Comercio Exterior juega un papel muy importante ya que éste nos permite realizar
diversas transacciones comerciales como lo son las exportaciones.

Para abrir camino a las exportaciones, México ha firmado diez tratados comerciales con
varios paises permitiendo con esto la entrada de divisas, y buscando llegar a un mayor
mercado de consurmo.

Por tal motivo, el presente trabajo tiene por objeto dar a conocer los aspectos mas
importantes que se deben de tomar en cuenta para la exportacion de mercancias.

Asi entonces, el capitulo I describe los origenes del comercio exterior, asi como la posicién
de México en el contexto de la globalizacién, la balanza de pagos que es el documento
donde se resumen todas las operaciones o transacciones que México ha realizado con e!
exterior durante un afio y por ultimo se mencionan los Tratados de Libre Comercio que se
han firmado con diferentes paises.

El capitulo Il menciona los procedimientos administrativos y el marco legal aplicable a las
exportaciones como o son: reglas de origen que son requisitos minimos de fabricacion,
contenido o elaboracion para que se consideren originarios de la region; los incoterms que
son las formas y condiciones de entrega de la mercancia; regulaciones arancelarias y no
arancelarias que es la proteccion al producto nacional; documentacion y tramites aduaneros,
documentos indispensables para la exportacion: la factura, la lista de empaque, guia de
transporte, certificado de origen, el pedimento de exportacion; y por ultimo instituciones y
programas de apoyo a la exporntacion.

En el capituto Il se hace el analisis estratégico que se debe de elaborar para la realizacion
de una exportacion, comenzando por la elaboracion de un plan de negocios, ver aspectos
importantes de su proceso productivo, evaluacion de un analisis contable y financiero de la
empresa para ver con que recursos financieros se cuenta para absorber los costos de la
exportacion ya sea con sus propios medios o con un financiamiento, analizar sus FODAS
(Fortalezas. Oportunidades, Debilidades, y Amenazas) de la organizacién que se puedan
presentar o las ya existentes, la realizacion de una mercadotecnia internacional para
descubrir el lugar a donde exportar, como promoverlo, gue sea de satisfaccion para el
consumidor, que el precio sea competitivo con 1os productos del mercado, para asi lograr una
exitosa exportacion.

Por ultimo en el capitulo 1V, se plantea un caso practico, en donde se aplican los aspectos
mencionados en los capitulos anteriores, ademas de identificar la determinacion del
mercado. su proceso de produccion, canales de distribucion del producto, ventajas
competitivas, el precio de exportacion, documentacion, envase y embalaje, transporte y
distribucion fisica, asf como la forma de pago internacional mas conveniente para la
empresa.
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CAPITULO 1. CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR

Empezaremos por considerar que el * Comercio internacional: Es el intercambio
de bienes y servicios entre paises. Los bienes pueden definirse como productos finales,
productos intermedios necesarios para la produccion de los finales o materias primas y
productos agricolas. El comercio internacional permite a un pais especializarse en la
produccion de los bienes que fabrica de forma mas eficiente y con menores costes, también
permite a un Estado consumir mas de lo que podria si produjese en condiciones de
independencia. Por Gltimo, el comercio internacional aumenta el mercado potencial de los
bienes que produce determinada economia, y caracteriza las relaciones entre paises,
permitiendo medir la fortaleza de sus respectivas economias. **'

Aunque el comercio internacional siempre ha sido importante, a partir del siglo XVI
empezo a adquirir mayor importancia, ya que la riqueza de un pais se media en funcidén de
la cantidad de metales preciosos que tuviera, sobre todo oro y plata. El objetivo de un

imperio era conseguir mas riqueza al menor costo posible (mercantilismo) ahora conocido
como comercio internacional.

El comercio internacional empezé a mostrar las caracteristicas actuales con la

aparicion de los estados nacionales durante los siglos XVIl y XVill. Los dirigentes
descubrieron que al promocionar el comercio exterior podian aumentar la riqueza y, por lo

tanto, el poder de su pais.

Uno de los aspectos basicos del comercio internacional es que los paises se
especializan en producir determinados bienes y servicios, exportan aquelios en los que
estan especializados e importan los demas de otros paises. Es decir exportan aquellos
bienes y servicios que pueden producir con menos costos que en otros paises. debido a
que cada pais cuenta con diferente tecnologia. Ciertos paises solo exportan bienes con &l
tin de aumentar su mercado nacional o para ayudar en el aspecto econdmico a algunos
sectores deprimidos de su economia. Otros dependen del comercio internacional para
fograr divisas y bienes para satistacer la demanda interior.

f Encarta 2000,




Durante los ultlmos anos se consndera al comercio internacional como un medio para
fomentar el crecumuenlo de una determmada ‘economia; los paises menos desarrollados y

las organnzactones mternaclonales estén fomentando cada vez mas este patron de
comercio, dando asi paso a la Globallzacu)n

-1.1. GLOBALIZACION

£1 concepto de globalizacion se ha venido utilizando para describir los céfnbiqs en las
economias nacionales, cada vez mas integradas en sistemas sociales abiertos e
interdependientes, sujetas a los efectos de la libertad de los mercados, las fluctuaciones
monetarias y 10s movimientos especulativos de capital. Los ambitos de Ia real:dad en Ios que
mejor se refleja la globalizacion son la economia y la innovacion tecnologlca. B

Por consiguiente " Entenderemos por Globalizacion, a la posibilidad real de producir,
vender, comprar e invertir en aquel o aquellos lugares del mundo, donde:resulte-mas
conveniente hacerio, independientemente de la region o pais donde se Ioi:élicén". 2

Los origenes del fenémeno se remontan a dos décadas posterlores la Segunda
Guerra Mundial, en las cuales los paises industrializados de’ Norteamerlca Europa y:Asia

alcanzan tasas de crecimiento del PIB tres veces supernores que en a

su vez provoco una gran expansion en el ambito mundial’ de as’ transacc nes comercuales
de dichos paises

Con el fin de regular las crecientes relacuones com rcnales'
Norteamérica, Europa y Asia generaron una estrateg|a eco

los palses de

olmca de llberar todas
las barreras al libre comercio. implantadas por la { subsmucu:n de
cuerdo General de Aranceles y
Comercio (GATT), la creacion del Fondo Monetario Internaclor\al (FMI) ‘el Banco Mundial y

las areas de libre comercio regionales.

Importaciones Producto de ello son las negocnacaones del

Este proceso se vio acelerado por tas diferentes cfisié ‘en qué se involucro el entorno
internacional en los anos 197 1(crisis del ddlar), 1973 'y 1979 (crisis del petréleo) y en 1982
(crisis de la deuda) un reflejo de ello es la caida de los porcentajes de los flujos de inversidon
directa derivado de los paises ricos hacia los paises en desarrollo.

Comercio internacional | 131 Alejandro E Lerma Kachner, Ed Ecaisa Pag. 26 Mexico 2001
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El proceso de «globalizacion» plantea ia oportunidad de mejorar las condiciones de
acceso a mercados que anteriormente se hallaban mas fragmentados. Los flujos de
informacion, tecnologia y capital de cartera son los que han tenido una mayor movilidad y.
por consiguiente, constituyen los mercados donde mas se a mejorado las condiciones de
acceso para economias con menor capacidad relativa a la creacion interna. Sin embargo, las
condiciones para aprovechar estas oportunidades estan desigualmente distribuidas entre
paises. Un aspecto central, por consiguiente, reside en identificar los atributos que mejoran
dicha capacidad y permiten revertir los aspectos negativos heredados de comportamientos
pasados.

La reduccion de las barreras arancelarias ha introducido el llamado consumo de
productos masivos, permitiendo que muchos paises tengan acceso a éstos.

Como fenomeno de mercado, la globalizacién tiene su impuiso basico en el progreso
técnico y, particularmente, en la capacidad de éste para reducir el costo de mover bienes.
servicios, dinero, personas e informacion. en la etapa actual, el proceso de "globalizacion® se
caracteriza, ademas, por un notable incremento en la capacidad de las firmas para separar
geograficamente los procesos productivos, 10 que ha tenido como equilibrio un crecimiento
sostenido del comercio y l1as inversiones internacionales.

La globalizacion ha provocado la creacion de grandes corporaciones en ciertos
sectores industriales, haciendo que las pequenas y medianas empresas sean vendidas a
esas corporaciones.

La integracion de las empresas es otro de los fendmenos que tienen su origen de la
globalizacion. Se trata de empresas que se desarrollan exitosamente en mercados
importantes y cuentan con recursos para invertir en otras empresas mediante un proceso de
integracion hacia delante (hacia los clientes), o hacia atras (hacia los proveedores), siemprs

y cuando estas se manejen de acuerdo a las Politicas de Comercio Exterior.
1.2. POLITICA DE COMERCIO EXTERIOR

“La Politica de comercio exterior forma parte de la politica econdmica de cualquier
pais, la cual es determinada por el gobierno en turno y consiste basicamente en como se




desea conducir a la economia de un pais, para lo cual se emplean diversas medidas en
materia comercual monetar a. fmancnera y fiscal en los distintos sectores que la conforman «“3

Las corrientes tedricas del Mercantilismo y libre comercio, en. nuestro pals se
mamflestan de la sngule t orma; empieza con la colonia, el comercio de la. Nueva Espana
con la metropoll espafiola re meme ‘'se puede calificar como la explotacion de la luerza de B

trabajo en condiciones' de esclavutud y el saqueo de los recursos naturalies. del, palA por |OS’
conquistadores.

La independencia politica de Mexnco en 1821 rompid el monopolio comerc
coincide con la llegada de la corriente librecambista al pais. De este aio
construccién de un nuevo Estado-Nacién provoca golpes  de estado
nuevamente el inicio del desarrollo nacional.

iy ademas'

Desde la consolidacion del gobierno liberal de Don Benito Juarez Y durante Ia Iarga

etapa porfiriana, Meéxico asimiid al liberalismo econémico como e‘ eje de’ su polmca
comercial.

Durante el periodo revolucionario de 1810 a 1920 no se imefrurﬁp el cbrhércio
exterior de México a pesar de las circunstancias. Con la crisis de 1929 se céntréén tanto las
importaciones como las exportaciones y solo vuelven a crecer hasta 1934: Las reformas del
gobierno cardenista mantienen un saldo positivo en la balanza comercial hasta 1940, debido
a la caida de los precios internacionales del petrdleo y las materias primas.

El proteccionismo comercial de 1940 a 1970 se inicia con el sexenio del general Avila

Camacho (1940-1946) casi coincide con la etapa de mayor beligerancia de la segunda
guerra mundial. Empieza exitosamente el largo periodo de sustitucion de importaciones, que
se complementaria con medidas proteccionistas (aranceles elevados, asi como un sistema
de cuotas y permisos previos para importar) y programas gubernamentales de fomento al
sector industrial como donaciones de terrenos, preferencias y exenciones fiscales
temporales. Sumado a esto el pais experimento un crecimiento sostenido de la produccion
agropecuaria.

E! éxito de esta politica se manifesté en un saludable crecimiento de la economia y‘del
empleo, asi como el inicio de un proceso de desarrollo urbano industrial. Esto se apoyo en un
sector externo que logro mantener en niveles moderados el déficit de la balanza comercial.

T E1 Conlixto ded Comercio Eatenor de Maxco, Joaquin Flores. Paredes, Edit. UNAM, Pay 69
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En cuanto al Debate del proteccionismo comercial (1970-1982) tiene su inicio con el
gobierno del presidente Echeverria (1970-1976) que reconocid la necesidad de una mas
equitativa distribucion del ingreso y como tal idea surgen una serie de medldas populistas,
desde aumentos saldriales, hasta la mayor participacion del gobierno en la actividad:
econdmica, comercial y financiera.

Se modifica el entorno mundial en 1971, el délar se devalua con respecto al oro,
algunas divisas europeas y el yen japonés. Como el peso no modifica su paridad frente al
dolar, automaticamente se devalla también frente a esas divisas. El incremento de la
participacion gubernamental via inversiones en paraestatales, subsidios al consumo y a la
produccion, combinados con la paridad fija y el disparo de la inflacion, provocan un déficit
creciente de la balanza comercial que se fmancua con deuda externa prmcnpa!mente llevando
a México a una posicion en la Globalizacion.

1.3. POSICION DE MEXICO EN EL CONTEXTO DE LA GLOBALIZACION

El gobierno de Miguel de la Madrid en 1982 inicio un proceso de apertura comercial al
cual se le dio el nombre de “racionalizacion de la proteccion”. Esta inicio justificandose como

estrategia contra la inflacion, para estructurar la planta productiva y fomentar exportaciones
no petroleras.

La apertura comercial se acelero a partir de 1985. Al finalizar el afo, mas del 80% de
las fracciones arancelarias que antes requerian de permiso previo para importar. habian sido
sustituidas por aranceles y estos se redujeron a un maximo de 20% ad valorem

Mexico firma el protocolo de adhesion al GATT. en agosto de 1986 con el propdsito de

hberalizar el comercio mundial. México es aceptado como pais en desarrollo, por o que

tedricamente no tendria que otorgar reciprocidad en las negociaciones y acuerdos

iNternacionales. Se reconocen como sectores estratégicos a la agricultura y los energéticos
La combinacion de apertura comercial con estancamiento econémico.

inflacion  y
depreciacion del tipo de cambio,

reducen drasticamente las importaciones y producen un
saldo posilivo de la balanza comercial aunque declinante de 1983 a 1988 con excepcidn de

1987 (afo en que nuevamente se devaliua el peso) Era evidente que en este afo los

resultados de la apertura comercial y el programa de ajuste econdmico habian resultado




desastrosos. LLa economia no crecia; habian quebrado rnuchas empresas- ‘crecia -el
desempleo y la inflacién, asi como la tasa de intereses. No obstante Ia respuesta para
revertir esta situacion es la convocatoria a la firma del: prlmer ‘Pacto” de” Sofidaridad
Econdmica (PSE), que entra en vigor a finales de 1987 con el ob;etlvo fundamental de frenar
y revertir el crecimiento de la inflacidn. :

“Los resultados del PSE son espectaculares, para 1988 se logra reducir la inflacién a
20% ademas se logra que la economia vuelva a crecer aunque modestamente. Esto alienta y
justifica al nuevo gobierno, para que a partir de 1989 insista en la apertura comercial y las
medidas macroecondmicas para profundizar el mbdelo neoliberal. Con el objetivo
fundamental de lograr el crecimiento de la economia, manteniendo la estabilidad de las
principales variables macroecondmicas, principalmente la inflacién.™

El gobierno salinista se convertiria en el promotor del libre comercio entre los paises
subdesarrollados y al interior del pais culminé el desmantelamiento de! proteccionista. El
resultado de esta apertura comercial, fue el crecimiento enorme de las importaciones.

La crisis que se habia desarrollado en el sexenio salinista le estallo en las manos al
presidente Ernesto Zedillo. La magnitud del rescate financiero que urgia establecer fue tal,
que participd directamente el propio gobierno de E. U. “El gobierno Zedillista solo reacciond
con medidas tibias y extemporaneas. Los resultados de esta politica hasta 1998 habian sido:
el superavit comercial que surgid con motivo de la devaluacion de finales de 1994 habia
declinado en los tres siguientes anos hasta convertirse en déficit en 1998. Para el 2000 el
déficit comercial liego a 8,049 y el de la cuenta corriente llego a 17,690 millones de délares.™

Ei crecimiento de los precios del petréleo en el mercado internacional y el crecimiento
sostenido de la economia norteamericana durante el sexenio zedillista, contribuyeron
positivamente al crecimiento de las exportaciones y la entrada de divisas.

Las cifras colocan a México como el principal exportador en Ameérica Latina durante
1999 y 2000, pero los principales exportadores son las empresas maquiladoras y las
transnacionales automotrices, asi como unas cuantas grandes y exitosas empresas
mexicanas como CEMEX, BIMBO Y GRUPO MODELO. E! potencial exportador de las
pequenas y medianas empresas no se aprovechan por falta de apoyo financiero y técnico
adecuado a sus necesidades.

T IDEM Pay 75y 76
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Es claro que cada dia el pais depende mas de la situacion mundial en general y de
la de E. U. en particular. :

Al iniciar México el siglo XX} con un nuevo gobierno federal, donde el presidente es por
primera vez de un partido distinto al PRI, debe definir una politica de comercio exterior que
le abra posibilidades a la pequefia y mediana empresa para que se integre al proceso
exportador de manera directa y como pkoveedora de las grandes empresas exportadoras, de
otra manera se acentuaran las diferencias econémicas y sociales del pais. Como .
consecuencia de todo lo anterior y como beneficio al Comercio Exterior se firman 10.
Tratados comerciales con el resto del mundo, iniciandose en 1994 con el Tratado de Libre
Comercio de América del Norte (TLCAN), siendo el mas reciente el Tratado de Libre
Comercio EFTA / Noruega, Suiza, Islandia y Liechnstein en el afo del 2001.

1.4. BALANZA DE PAGOS

LA BALANZA DE PAGOS: es un documento contable que presenta de manera resumida el
registro de las transacciones econdmicas lievadas a cabo entre los residentes de un pais y

los del resto:del mundo durante un periodo de tiempo determinado que normalmente es un
6 B : B

ano.
Composicion balanza de pagos
Cuenta corriente
- Balanza Comercial
« Balanza de Servicios
- Balanza de Transferencias
Cuenta de capital

- Inversion Extranjera directa

+ Inversion Extranjera Indirecta

E g (=] I Edit. McG Hil Pags -348-349
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Variacion de reservas
Errores y omisiones

La cuenta corriente registra el intercambio de bienes y servicio, asi como las transferencias.
Los servicios son los fletes, los pagos de royalties (derechos pagados . al titular de una
patente por utilizarla y explotarla comercialmente) ';y los «‘pagos de: intereses. Las
transferencias consisten en las remesas, las donaciones y'lasi'ayudas.vLa‘ exportacion de
bienes y servicios y el ingreso de transferencia se registran como créditos (+) en la cuenta
corriente porque conducen at ingreso de pagos provenientés de"éxtranjeros. Por otra parte,
la importacién de bienes y servicios y el otorgamiento deﬂtransferericias se registran como

débitos (-) porque conducen a pagos a extranjeros.

La cuenta de capital registra las compras y ventas de activos, como las acciones, los bonos
y la tierra. La cuenta de capital muestra el cambio de los activos del pais en el exterior y de
los activos extranjeros en el pais, diferentes de los activos de la reserva oficial. Esta cuenta
incluye inversiones directas (como la construccidn de una fabrica extranjera). La compra o
venta de titulos valores extranjeros (acciones, bonos y obligaciones del Tesoro), y el cambio
en las exigibilidades y los pasivos bancarios y no bancarios a extranjeros por parte del pais
durante el ano. Los incrementos en los activos del pais en el exterior y las reducciones de
los activos extranjeros en el pais (diferentes de los activos de la reserva oficial) representan
salidas de capital o deébitos (-) en Ia cuenta de capital del pais porque conducen a pagos a
extranjeros. Por otra parte, las reducciones en los activos del pais en el exterior y los
aumentos de los activos extranjeros en el pais representan ingresos de capital o creditos (+)
porque conducen al ingreso de pagos proveniente de extranjeros.

Cuenta de reservas oficiales: La cuenta de reservas oficiales mide el cambio en los activos
de la reserva oficial de un pais y de los activos oficiales extranjeros en el pais durante el
ano. Los activos de la reserva oficial de un pais incluyen las tenencias de oro por parte de
las autoridades monetarias, los derechos especiales de giro (DEG). !la posicién de sus
reservas en el Fondo Monetario Internacional —FMl-, vy las tenencias de moneda extranjera
oficiales. Los incrementos en los activos de la reserva oficial del pais son débitos (-},
mientras los incrementos en los activos oficiales extranjeros en el pais son créditos (+).
Déficit en la balanza de pagos: Exceso de débitos totales sobre créditos totales en las

cuentas corrientes de capital.
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Superaviten la balanza de pagos: Exceso de créditos totales sobre los débitos totales en
las cuentas corriente y de capital. ‘
Es dec:r cuando las Exportaciones netas son negativas se dice que hay un déficit comercial
Si las exportaciones netas son positivas, hay un superavit comercial.

Errores y omisiones: Se registran los faltantes no contabilizados, Aasvl‘ mismo también se
inciuyen el contrabando y la fuga de capitales, cifras por las' cuales:no existe ‘una
contrapartida. ; 0 :

La Balanza de Pagos siempre esta en equilibrio comable. Sm embargo. las cuemas
parciales por lo regular muestran desequilibrio posmvos o negatlvos que repercuten
finalmente en e! saldo de la cuenta corriente. Este es el que se toma en consnderacnon para
definir el desequilibrio de la balanza de pagos como un déficit o un superavn de divisas. A&l
hay que sumar o restar el pago por amortizacion de la deuda. : ‘

Tipos de deseqguilibrio:
v Desequilibrio de Precios.- Ocurre cuando un pais tiene un nivel de precios excesivo.
resultando casi siempre una inflacidn interna, que causa una sobrevaluacion de su
moneda; es decir, desalienta las exportaciones y estimula las importaciones.

v Desequilibrio Estructural.- Ocurre cuando renglones importantes del activo de la
balanza de pagos de un pais se reducen, o bien, cuando renglones del pasivo
aumentan. por razones independientes del nivel de precios.

v

Desequilibrio de Sobreinversion: Se presenta cuando la demanda efectiva interna d.e
bienes de inversion excede al ahorro nacional.

De ta clasificacion anterior, se desprende que nuestro pais ha padecido todos los
desequilibrios, ya que. directa o indirectamente, todos son de origen estructural (a nivel
mundial o nacional). En ultima instancia, el desequilibrio muestra el tipo de participacion de!
pais en la historia y 1a economia mundiales.

La Balanza de Pago puede reflejar a una economia sana cuando su equilibrio se logra
con un superavit en la cuenta corriente, aunque la cuenta de capital reporte un déficit de
monto igual o menor. Esto significa que tal pafs iogra captar mas divisas por exportaciones
de las que salen por importaciones de mercancias y servicios, y que ese remanente permite
hacer préstamos e inversiones en el resto del mundo. Para lograr que el valor des las
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exportaciones supere al de las importaciones es necesario que los bienes y servicios que se

producen y ofrecen al resto del mundo sean competitivos en términos de precio y calidad con
como atender los gustos, preferencias e ingresos de los

sus rivales comerciales, asf
; adicionalmente en cada

consumidores a quienes se pretende hacer llegar tales productos
pais objetivo se deben superar las restricciones arancelarias y no arancelarias que tiene
establecidas, y finalmente, la partida cambiaria de nuestra moneda con la de tales paises
también influira en el precio que debera pagar el consumidor en el mercado meta.

Las naciones tienen que equilibrar sus ingresos y gastos a largo plazo con el fin de
mantener una economia estable, pues, al igual que los individuos, un pais no puede estar
eternamente en deuda. Una forma de corregir un déficit de balanza de pagos es mediante el
aumento de las exportaciones y la disminucion de las importaciones, y para lograr este

objetivo suele ser necesario el control gubernamental.

CUADRO No. 1
Anadlisis de Ila Balanza Comercial de México: 1990 — 2001

CONCEPTO 1990 1991 1992 1993 1994 1995
CUENTA
CORRIENTE | -7.113.90 | -13,789.00 [ -24.804.40 | -23,399.20 | -29,419.40 ! -1,576.70
CUENTA
DE CAPITAL 8.163.60 24.134.00 | 26.542.30 | 32,582.10 14,584.20 | 15.405.00
ERRORES Y
OMISIONES 2.183.20 -2,208.00 -564.60 3.142.30 -3.556.10 -4.238.20
VARIACION
DE RESERVA| 3.232.90 8.137.00 1,173.30 6,040.60 -18.387.30 | 9.580.70
( CONCEPTO l 1096 1997 1998 1999 2000 2001 2002
CUENTA |
CORRIENTE | -2.330.30 | -7,448.40 -16.089.80 -14.325.10 -17.689.90 | -17.457.10 -14,004
CUENTA
DE CAPITAL | 4.069.20 | 15.762.70 | 17.652.10 14,335.60 17,919.70 | 22,707.00 22.207
ERRORES Y
OMISIONES 341 60 2.197.20 576.10 581.60 2.594.40 2.075.10 -1.113
VARIACION
DE RESERVA | 1.773 GOJ 10,511.50 | 2,13540 J 592,20 2,824 20 7.325.00 7.104
FUENTE: INFORMES ANUALES DEL BANCO DE MEXICO

1o
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El cuadro anterior muestra un deéficit creciente de la cuenta corriente del afio 1990 a
1994, siendo el origen de este enorme déficit ia obsesion gubernamental por lograr y
conservar una inflacion anual de un digito en un plazo que no rebasara el sexenio con el
proposito de preparar el escenario nacional, ya que no se podia aplicar la vieja estrategia de
los precios oficiales controlados por no ser compatible con el modelo econdmico en turno, a
nivel internacional por lo que con la apertura comercial y la globalizacion de las operaciones
en el mercado jugaron un papel importante, ya que obligaron a los productores nacionales a
mantener o bajar los precios si querian sobrevivir en el mercado nacional e internacionat
muchos de ellos no pudieron hacerlo. Toda vez que los aparatos productivos con que
contaban no permitian solventar los costos y gastos de operacion de sus productos. por lo
que se declararon en quiebra.

El déficit fue compensado con el superavit, también creciente de la Cuenta de Capital.
principalmente proveniente de inversion extranjera de cartera. La renegociacién de ia deuda.
la reduccion de inflacion y de déficit fiscal asi como la firma del TLCAN, que habian logrado
atraer a los capitales extranjeros a invertir en la Bolsa de Valores. se vieron neutralizados por
las evidencias de inestabilidad politica y la vulnerabilidad econémica expresada en el enorme
déficit de la cuenta corriente.

Al iniciar el sexenio del presidente Zedillo en 1995, comienza con una reduccion
drastica del deficit en cuenta corriente, como consecuencia de la devaluacidon del peso, &l
finalizar el 2000 tal deficit no llego a los niveles de 1994, pero iogro ser financiado con
holgura con un superavit en la cuenta de capital. En el 2001 al empezar el sexenio de Fox se
refleja un incremento especial en ila cuenta de reservé. evitando asi la alarma.

Para el 2002 se logra disminuir notablemente el déficit en cuenta corriente, y con la politica
de inversion extranjera la renegociacion de la deuda se mantiene. En la cuenta de capital.
dichas acciones se impactan en el decreciente de la cuenta de errores y omisiones 1o que
causa un efecto en la cuenta de reserva; manteniendo asi una constante en la politica
econdmica interna.
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1.5. PRODUCTOS MEXICANOS COMPETITIVOS EN EL MERCADO INTERNACIONAL
Eliminacion de Barreras Arancelarias y no Arancelarias en el TLCAN

Los tres paises eliminaran de manera inmediata o gradual, en un periodo maximo de
diez afios sus tasas arancelarias para productos textiles y del vestido producidos en Ameérica
del norte que cumplan con las reglas de origen establecidas en el tratado. Ademas E.U.
eliminara inmediatamente las cuotas de exportacién para |0s productos mexicanos de este
tipo, de forma gradual para los productos manufacturados en México que no cumplan con la
Regla de Origen.

El Tratado contiene reglas de origen especificas que determinan, si los productos
textiles y del vestido importado pueden gozar de trato aranbelario‘prelérencial. Para la
mayoria de los productos la regla de origen es “hilo adelante”, lo que signiﬁ;:av que los textiles
y las prendas de vestir, para gozar del trato preferencial, deben elaborarse a partir de hilo
producido en un pais miembro del TLC. Se establece una regla de “fibra adelante” para
ciertos productos tales como hilos de algododn y de fibras sintéticas y artificiales. “Fibras en
adelante”, significa que los productos textiles y del vestido deben elaborarse a partir de fibras
producidas en un pais miembro.

Textil vy Confeccion:

Principales productos exportados

Hacia el ano 2000 las exportaciones de confeccidn ascendieron a $9.3 mmd, de las
cuales los pantalones de algodon (mezclilla, principalmente) representaron la tercera parte.
seguidos de camisetas de algoddn, suéteres de algodon y sostenes (brassieres). Asi, se
observa una fuerte concentracion de nuestras actividades de exportacion, con solamente
cuatro productos basicos que representan ! 50 por ciento de las ventas al exterior.
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CAPITULO 2. PROCEDIMIENTOS ADMINISTRATIVOS Y MARCO JURIDICO

En este capitulo se explicardn como las exportaciones estan reguladas por cuerpos
normativos, también veremos la identificacion de productos a exportar por medio del
Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion de Mercancias, los derechos y
obligaciones entre compradores y vendedores a la entrega de mercancias a partir de los
INCOTERMS. Asimismo se describe la importancia de las regulaciones arancelarias y no
arancelarias a las que deben sujetarse los productos dependiendo del tipo de estos. los
prinéipales tratados comerciales y en especial el (TLCAN), asi como las reglas de origen
para determinar si un producto es o no originario de un pais. Por otra parte se identifican
los documentos y tramites aduaneros necesarios que se requieren para la exportacion. asi

como los programas e instituciones oficiales que apoyan a los exportadores mexicanos.

2.1. REGIMEN FISCAL DEL COMERCIO EXTERIOR DE MEXICO

Empezaremos por definir 10 gue es “exportacion: es el envio de mercancias nacionales o
nacionalizadas para su uso o consumo en el exterior, juridicamente, ello significa una venta
mas alla de las fronteras politicas del pais. En teoria, la exportacion esta vinculada a tres
criterios:

a) Al transporte, como simple acto material;

b) Al envio, como generador de relaciones juridicas y fiscales de una operacion
comercial,

c) Ala venta, esto es, motivacion del envio, limitandola a que toda exportacion se haga
por un precio o contraprestacion en divisas.”’

El auge exportador mexicano, esta regulado por los siguientes cuerpos normativos:
Ley Aduanera y su Reglamento, |la Tarifa del Impuesto General de Exponacién (TIGE).

ey de Comercio Exterior y disposiciones admlnlstrauvas duversas que apoyan y fomentan
la actividad exportadora.

Ley Aduanera. Este cuerpo normativo reconoce dos tipos'de‘ e'xb‘o‘rtkéciones: las definitivas
y las temporales.

Jorge Witker y J. o G “c
Pag. 49

de México, Marco Juridico y operativo™, Ed. McGraw.Hill. Mexico, 1996.
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El reg|men defmmvo de exportacxon t|ene como ob,elo extraer mercancnas del termorlo

namonal para permanecer en el extranjero por tlempo

elaboracién o reparacion.

En el primero de los casos, la finalidad es extraer mercancias naci ales! on un objetwo
especifico, y una vez realizado regresan a México sin moduf‘cacnon alguna .

En el segundo caso, el objeto es extraer mercancias para retornar al: paus despues de
haberse destinado a un proceso productivo. En este caso, la aulorldad )uzga el plazo
necesario, para realizar dicho proceso, el cual no debe exceder de dos éﬁ@s ai.mque puede
ampliarse, R

El manejo, almacenaje y custodia de mercancias de comercio exterior compete a las
aduanas y en consecuencia, a las autoridades aduaneras su realizacion, llevandose acabo
dichas operaciones en recintos fiscales o fiscalizados, sin perjuicio de que tales servicios
puedan ser concesionados a particulares. Las maniobras de carga. descarga,
almacenamiento y conduccidn de mercancias debe efectuarse en el lugar y en los lugares
autorizados para cada una de las aduanas y que se dan a conocer a través de la resolucion
respectiva. Por consiguiente se daran la definicion de conceptos empleados en el parrafo
anterior-

Se entiende por Autoridades Aduaneras, las que de acuerdo con el Reglamento Interior de
la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico y demas disposiciones aplicables, tiene
competencia para ejercer las facultades que la ley establece.’

Recinto Fiscal es aquel lugar en donde las autoridades aduaneras realizan indistintamente
las funciones de manejo, almacenaje, custodia, carga y descarga de mercancias.
fiscalizacion. asi como el despacho aduanero de las mismas.
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Recinto Fiscalizado es el inmueble en que los pamculares prestan los serv|¢:|os de manejo
almacenaje y custodia de mercancuas una vez obtenida la autornzacnon correspond|ente fa

cual se otorgara sobre inmuebles que colinden o se encuenlren dentro de los’ recuntos
fiscales. L B TA

Las Aduanas son los lugares autorizados para la entrada al terntono naclonal o la salida del

mismo de mercancias y de los medios en que transportan o conducen Yy en los cuales se

aplican los programas de actividades referentes a la.legislac n; que,regulaky grava la
entrada y salida del territorio nacional de productos, medios de. transporte, "despacho
aduanero y los hechos o actos que deriven de éste o de dicha entrada o salida.

Existen diversos tipos de aduanas, tales como: maritimas, aéreas, fronterizas e interiores,
las que llegan a formar un nimero aproximado de 50, mas sus correspondientes secciones
aduaneras. ’

En el caso del impuesto de exportacion (cuando lo hay) la base. gravable es el valor
comercial de las mercancias en el lugar de venta y debe consignarse en la factura
comercial sin inclusion de fletes y seguros.

Por lo que se refiere a las fechas que rigen para determinar las cuotas, bases gravables,
tipos de cambio de moneda, restricciones, requisitos especiales'y prov‘isiones aplicables
para la exportacion de mercancias. seran las de presentacion de las mercancias ante la
autoridad aduanera

Las figuras del depdsito ante ia aduana y el abandono de mercancias deben tomarse en
consideracion para una adecuada logistica en operaciones de comercio exterior. asi como
de! despacho aduanero, entendiéndose por éste el conjunto de actos y formalidades
relatvos a la entrada de mercancias a territorio nacional y a su salida del mismo. Se
disminuye de 15 a 3 dias el plazo en que se causa abandono a favor del fisco federal por
mercancias en depdsito ante 1a aduana y articulos perecederos o de facil descomposicion y
de animales vivos, asi como de mercancias explosivas, inflamables, contaminantes,
radioactivas o corrosivas

Un aspecto que destaca del despacho aduanero es. el relativo al mecanismo de selecciéon
aleatoria que determina si1 debe practicarse el reconocimiento aduanero a las mercancias
respectivas;, se debera activar nuevamente el mecanismo de seleccion aleatorio que

determinara si dichas mercancias estaran sujetas a un segundo reconocimiento. Dichos




mercancnas d exp nacnon para conocer
s dato declarados en el pednmemo

reconocimientos consisten en el examen de |

elementos que ayuden a precisar la veracl
correspondiente, respecto de los S|gulemes punto

permitan cuantificar la mercanc:a.'

v La descripcién, naturaleza, estado ongen y demas caracternstlcas de las

mercancias.

v Los datos que permitan la |dentmcac n de la mercanci

Ley del Impuesto General de Exportaclén (TVIGE)
Oficial de la Federacion el 22 de dlt:lembre de 1995 Esta Ley es la dlsposu:lon que
determina la forma en que debe clasificarse una mercancna para su exportacion al pais de

gente-fue pubhcada»en el Dxano

destino como el arancel que por tal concepto se- debe pagar. De manera que la: TIGE
cuenta con mas de 5 000 fracciones arancelarias, de’las que’ aproxlmadamente 300 estan
sujetas al requisito de permiso previo para su exportacion y unicamente 70
aproximadamente estan gravadas.

La Ley del Comercio Exterior vigente, sefala en su articulo 4 que el ejecutivo federal
tiene tacultades para regular, restringir o prohibir la exportacion de mercancias cuando lo
estime urgente, mediante decretos publicados en el Diario Oficial de la Federacion, de
conformidad con el articulo 131 Constitucional; asimismo, puede establecer medidas para
regular o restringir la exportacién de mercancias a través de acuerdos expedidos por.la
Secretaria de Comercio y Fomento Industrial hoy Secretaria de Economia o, en su caso,
conjuntamente con la autoridad competente y publicartas en el mismo diario.

La Ley del Impuesto al Valor Agregado (IVA) fue publicada en el Diario Oficial de la
Federacion el 29 de diciembre de 1978. Esta Ley dispone que estan obligadas al pago del
IVA las personas fisicas y morales que importen bienes o servicios, el cual se calc‘ul;a‘
aplicando una tasa del 15%, cuando se trata de la importacién a la region fronteriza, la
tasa aplicable sera del 10%, siempre .que los bienes y servicios sean enajenados.o
prestados en tal region. Estan exentos del pago del IVA las importaciones que no Iléguen a
consumarse, sean temporales y se destinen a transformacion, elaboracidén o reparacion,
tengan caracter de retorno de bienes exportados temporalmente o sean objetos de transito

o transbordo.
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2.2. EL SISTEMA ARMONIZADO DE DESIGNACION Y CODIFICACION DE
MERCANCIAS Y LOS INCOTERMS

El Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion de Mercancias (SADCM), también
se le conoce como Sistema Armonizado (SA), es una nomenclatura polivalente de seis

digitos, para bienes transportables que satisface simultaneamente, las necesidades de las
autoridades aduaneras.

El Comité del Sistema Armonizado se constituye con un reducido niumero de miembros con
voz y voto, integrado por 8 paises (Australia, Canada, Estados Unidos de América, Francia,
India, Japéon, Reino Unido y Checoslovaquia);y 127 organizaciones internacionales (CCA,
OMC, Oficina Estadistica de Naciones Unldas CCE OTAN IATA, Camara Internacional de
Marina Mercante, 1SO, Unidn lnternacnonal de Ferrocarrlles etc). Esta participacion fue
consecuencia del objetivo principal del SA el de responder a las necesidades de todos los
sectores que intervienen en el comercno xnternacuonal (aduanas estadisticas, transporte),
por lo que todos los sectores |r\leresados se encontraron representados.

Sus objetivos son:

v Ofrecer un sistema completo de clasificacion que -asegure la uniformidad
internaciona!l de una manera mas racional.

v Establecer una estrecha correlacion entre las estadisticas comermales y Ias de
produccion, ya que se cuenta con un mayor desglose de los productos demas de
tomar en cuenta la evolucion tecnolégica.

v Simplificar la clasificacidon de mercancias, permitiendo‘fe's'o lemas que
se suscitaron en nomenclaturas anteriores. : G

4

‘estadisticas. En la
elaboracién del SA se integré informaciéon de:. pa|ses de AdlS(lntOS niveles. de
desarrollo, lo que permite que alrededor del 80% del comercno mundnal se base en
este sistema. :

Homogeneizar a nivel mundial la clasificacion de produclos

Como funciona:

Ceodificando la mercancia en seis digitos, con base en una secuencia en su nomenclatura
pasando de lo general a lo particular, de 1o mas simple a lo mas complejo y de io menos a
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lo mas elaborado, ‘es .decir, ~en - materias ‘primas,  productos brutos, . productos
semiterminados y productos terminados.

Su operacion se basa en:

v Secciones: se compone de'XXI secciones e |megran Ios grandes grupos con los

que se puede realizar el co er

nternacmnal.” ;i

v Capitulos: las seccuone

lo menos a lo mas elaborado

v Subpartidas: las panudas se subdivlden en 5019 subpamd en -
procedimiento y constituyen el maximo ‘nivel de desglose de observancta generaL

Fraccion: es la suma de capitulo, partida y subpartida. Ejemplo fracclén arancelarla
del café tostado sin descafeinar:

Secciodn 1 Productos del reino vegetal

Capitulo 09: Cafs, te, hierba mate y especias.

Partida 09.01: Café, incluso tostado o descafeinado; céscara'y cascarilla de caté.
Subpartida 09.01.11: Café tostado sin descateinar.

Fraccion Arancelaria 09.01.11._

LOS INCOTERMS

Su significado son las siglas en idioma inglés de international Commercial. Terms (Términos
Internacionales de Comercio).

Los INCOTERMS no son ni constituyen un ordenamiento legal, ya que su adopcién es
voluntaria y aplican cuando el comprador y vendedor 1o acuerdan y estipulan en el contrato
de compra venta internacional en su caso y/o en la cotizacion respectiva. El propodsito de
estos, es la definicion uniforme de los términos mas utilizados en la practica comercial
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internacional, dehmltando responsablhdades de importadores y exponadores. obligaciones
de lugar y: termlnos de entrega. asi como-la distribucion de riesgos y gastos entre las
partes. : ’

Los INCOTERMS se Qlésifi;iah eh,dés formas:

Esta clasitiéacién se conoce pdr'vlrab’rimera letra de las siglas del. INCOTERMS que pueden
ser: EN . . s o ;

= Exit (e punto da sahda u orlgen) es el unlco tarmmo en que Ia mercancna se pone a
dlSDOSICIOﬂ del comprador en eI domlcmo del vendedor. [

EXW. Ex wor S (en punto de ongen)

F = Free. (Ilbre de flete principal), termmos en: Ios

vendedor se le’ encarga que
comprador:

entregue la mercancna a un medio de traspone eleg o por

FCA\ Free carrier (Trasporte libre de pone) .
FAS: Free Alongside Ship (libre a un costado del buque) )
FOB: Free on Boar (Libre a bordo).

C = Cost (Cos\o de flete principal incluido), térmihas 'seéﬁnflés cuales el vendedor-ha de
contratar el transporte, pero sin asumir el riesgo de bétdidé o dafo de la mercancia. o los
costos adicionales debidos a hechos acaecidos despuéé‘dé su envioé y despacho.

CFR: Cost and Freight (Costo y Flete).

CIF: Cost, Insurance and Freight (Costo, seguro y flete)

CPT: Carriage Paid to (flete pagado hasta ...). ;

CIP: Carriage and Insurance Paid to ( Flete y seguro pagado hasta ...).

D = Delivered (entregado en destino), todos los gastos y rlesgos necesarios para llevar la
mercancia al pais de destino corren por cuenta del vendedor.

DAF: Delivered at Frontier (entregado en froméra).

DES: Delivered Ex — ship (entregado sobre el buque). X
DEQ: Delivered Ex — Quay duty paid {entregado en el muelle, derechos pagados).
DDU: Delivered Duty Unpaid (entregado impuestos sin pagar).

DDP: Delivered Duty Paid (entregado con impuesto pagado).
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Los términos que inician con la letra E y F indican que la mercancia se entrega en el pais
de origen y. los que inician con la letra C y D indican que el bien se entrega en el pais de
destino. S e

v Por hpo de transporte a utilizar. )

A= Transporte aereo
B= Transpone maritimo o fiuvial
O = Cualquier tipo de transporte, incluyendo multimodal

T = Transporte terrestre

2.3. REGULACIONES ARANCELARIAS Y NO ARANCELARIAS EN EL COMERCIO
MUNDIAL

Una restriccion, barrera o regulacion arancelaria, es aquella que un pais aplica a otro(s) por
medio de sus tarifas a través de los aranceles o impuestos a las mercancias importadas.
Asi, empezaremos por responder a la pregunta ;que es un arancel? * es el impuesto
que se aplica en el comercio exterior para agregar valor al precio de las mercancias en el
mercado de destino. Se gravan las mercancias que se importan a fin de proteger a las
similares que se fabriquen en el pais. Por su parte, los aranceles a la exportacion, aunque
se establecen en casos excepcionales, tienen igual finalidad protectora, pero en este caso,
ia contribucion disminuye el ingreso real del comerciante, con el objetivo de asegurar el
abastecimiento del mercado nacional **®

El arancel puede clasificarse en multiples formas, a continuacion se describen:
v Advalorem: Es un porcentaje sobre le valor de la mercancia importada o exportada.

v Especifico: Es una cantidad fija de dinero por unidad fisica del bien importado o
exportado.

Compuesto o mixto: Combinacién del arancel Ad valorem y el especifico.

Arancel — cuota: Es aquel arancel que grava el excedente de importacion sobre la
cuota autorizada (cantidad de imporiacion libre de arancel).
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Estacional: Es un arancel poco frecuente que se aplica en ciertas €pocas del afo
sobre algunos productos.

Cada pais puede otorgar dnversos tratamxentos arancelarlos dependiendo del origen de las
mercancias que llegan a sus aduanas. por ello’sus tanfas ‘aduaneras pueden clasificarse en

tres niveles:

a)

b

~

c)

General.- Es el ‘que’se aplic
Organizacion Mundial de Com
mas favorecida.:

normalmente a todos 'los palses mlembros de” Ia
OMC);’'a qunenes 'se les otorga el trato de nac' n

El Preferencial.- Se apllca a pro ucto que prowenen de paises con quuenes se tlene
alguin - acuerdo comercial para otorgarse recuprocamente un . trato arancelano
preferencial.

El Diterencial.- Se aplica a paises que no son miembros de 1a OMC, ni se tiene algun
acuerdo comercial firmado. También aqui se ubican las cuotas compensatorias, que
son impuestos adicionales a la importacion y se han establecido como mecanismo
para sancionar y neutralizar alguna practica desleal con la que el exportador
pretende obtener una posicion ventajosa en el mercado.

REGULACIONES NO ARANCELARIAS

Son todas aquellas restricciones o barreras diferentes al arancel que impiden la libre

circulacion de los flujos de mercancias entre los paises. Por su naturaleza estas medidas
son mas dificiles de conocer, interpretar y cumplir. En la mayoria de las ocasiones no son
muy trasparentes, se originan en varias fuentes y pueden ser modificadas en tiempos muy

conos.

v

Las regulaciones arancelarias se dividen en dos clases:
Cuantitativas
- Permisos de importacidn o exportacién: tienen la finalidad de restringir la

importacién o exportacién de ciertas mercancias por razones de seguridad
nacional, sanitarias, proteccidon ambiental y de la planta productiva.




En México el permiso lo expide la Secretana de Economla (SECON). en el
pais de destino el exportador debera solicitar el permlso en Ia dependencla
correspondiente.

Cuotas: cada pais puede fijar las cantidades, voltimenes o valores de
mercancias que se pueden impornar o exportar, asi como Ia v gencna y la tasa
arancelaria que deben cubrir las mercancias sujetas a cuotas

antidumping: impuesto ' que
arnportacuones provementes de otro por que se’

consiste en un

causando un dafio a la industria local.

Impuestos compensatorios:  se
exportaciones estan siendo subsidiadas’ par
competitividad, a fin de neutralizar esa supuesta desventa}a. i

Obedecen su aplicacion al Articulo VI de la OMC.

¥ Cualitativas

Reaquisitos de etiguetado: las normas de etiquetado se encuentran entre las
principales regulaciones no aranceiarias, ya que inciden en todas las
mercancias que se importan o exportan, porgque a traveés del etiquetado el
consumidor conoce la marca del producto que va adquirir, el origen, quien lo
produce, cantidad, ingredientes y caracteristicas, asi como otros aspectos
relacionados al uso o0 consumo del producto. ,‘ ° ’

Antes de elaborar la etiqueta, se recomienda conocer las regulaciones
especificas de etiquetado en el mercado de destino, o en su caso, conviene
que consulte a su cliente en el extranjero o acuda con un agente
especializado, consultar directamente con las entidades normativas en el pais
importador o consultar el banco de informacién de comercio exterior de
Bancomext. Depende del tipo de producto de que se trate, para la informacion
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que se incluye en la etiqueta, ademas de presentarse en el idioma del pais
importador. ) '

Regulaciones sanitarias y fitosanitarias: la mayoria de los paises establecen
como normas obligatorias y "aplican' a fin de proteger la vida 'y la salud
humana, animal y vegetal frente a ciertos riesgos que no existen en su
territorio, se aplican a producto's agropecuarios. pesqueros y procesados,
para prevenir riesgos como: la introduccién y propagacion de plagas 'y
enfermedades en animales y plantas, la presencia en alimentos y forrajes de
aditivos contaminantes, toxinas y organismos causantes de enfermedades.

Normas _técnicas: son establecidas en cada pais, se refieren a las
caracteristicas y propiedades técnicas que debe cumplir una mercancia en un
mercado especifico. Con estas normas se garantiza a los consumidores que
los productos que adquieren cuentan con la calidad., seguridad y las
especificaciones de fabricacién adecuadas, asi como también expresan
directrices sobre medidas, tamarno, dimensiones, inflamabilidad entre otras.

Normas de calidad: se aplican principalmente para garantizar los estandares

de calidad que exigen los paises importadores a los productos extranjeros.
Destacan las normas de calidad de 1SO 9000, las cuales certifican el proceso
productivo de la empresa, lo que al mismo tiempo certifica el producto con el
objetivo de obtener calidad total.

Reaquisitos de empague: el envase y embalaje tiene como {in proteger a los
productos durante las etapas de transportacion y almacenaje, para que estos
lleguen en optimas condiciones al consumidor final.

Reqguiaciones de toxicidad: se establece para aquellos productos en cuya
elaboraciéon se incorporan insumos peligrosos o dafinos para la salud
humana. Cada pais elabora listas donde se especifican qué insumos se
consideran toxicos. Se suelen incluir los derivados del petréleo, plomo, bario,
selenio, etc. Entre los productos sujetos a la aplicacion de las normas de
toxicidad destacan, entre otros, los materiales de arte (incluye productos de
plastilina y craydn) y juguetes como 1os juegos didacticos.

[F]
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- Requlaciones ecoldgicas: estas regulactones estan encamlnadas a proteger el
medio ambiente, usualmente son'.voluntarias’ Yy van dmgndas a: mformar al
consumidor que se esta cumpliendo con las normas ecoldgicas.” Destaca la
norma ISO 14000 cuyo objetivo principal es hacer mas efectivo y eficiente el
manejo administrativo en las organizaciones en materia ecolégica, basandose
en sistemas administrativos, flexibles y con reduccién de costos.

- Marcas_de origen: todos los productos deben tener en su etiqueta el lugar en
donde fue elaborado o fabricado.

2.4. LOS TRATADOS COMERCIALES Y LAS REGLAS DE ORIGEN
PRINCIPALES TRATADOS COMERCIALES

Actualmente México ha negociado 10 Tratados de Libre Comercio (TLC), que te otorgan un
acceso seguro y preferencial a los mercados de 32 paises en 3 continentes. Brindan acceso
a mas de 860 millones de consumidores, lo cual genera enormes oportunidades para el
sector exportador nacional, '

A continuacion se enuncian los tratados comerclales flrmados pon Mexnco‘

v Tratado de Libre Comerc:o de Amenc' del: N ne TLCA )

ra,,en{vi'gor el 1° de
enero de 1994. 2

Tratado de Libre Comercio Méxicoy Boljvia.

e‘enero de 1995.

v Tratado de Libre Comercio Mex:co Y
1995.

l 1° de enero de

v Tratado de Libre Comercio del GrUp e osiTres (México.’f Colbrhbia y Venezuela).
Entra en vigor el 1° de enero de 1995, 7 " &, . o

v Tratado de Libre Comercio entre Mexu:o y Nlcaragua Entra en vigor el 1° de julio de
1998.

v Tratado de Libre Comercio entre. México y Chile. Entra en vigor en 1992, como
Acuerdo de Complementacion Economica (ACE), y el 1° de agosto de 1998 se
convierte en TLC.

v Tratado de Libre Comercio entre Meéxico e Israel. Entra en vigor en el 2000.

v Tratado de Libre Comercio con la Unién Europea. Entra en vigor el 23 de marzo del
2000.
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v Tratado de Libre Comercio México, Guatemala, Honduras y el Salvador (TLCTNM)
Entra en vigor en el 2001.

v Tratado de Libre Comercio EFTA / Noruega.. Suiza, Islandia y Llechnstenn. Entra en
vigor en el 2001.

Puntos principales que contienen los TLC:

- . El comercio puede proporcionar beneficios al permitir a los bafsesiexpldtar sSuUSs
ventajas comparativas, alcanzar mayores economias’ de escal se¢ A la
competencia, una mayor variedad de productos y, polencnalmeme mercados y precios
mas estables.

« Las ganancias del comercio probablemente no se dlstrlbuuan de manera equnatlva.

tanto dentro como entre paises, lo cual explica cnena opo ién a las polmcas de

liberalizacién comercial.

o comerciar, sino mas bien
entre imponer o no imponer barreras al comercno. Las razones’ para proteger pueden
ser de naturaleza econémica y no economlca ncluyendo la segundad ahmemana ‘Sin

« Las opciones de politica son raramente entre comerc:ar

embargo, las medidas comerciales no son u ualme»te las mas dlrectas ni. las. mas
eficientes para alcanzar estos objetivos.. .. -

- La liberalizacion comercial puede tener:lugar en:un marco muitilateral o dentro de un

bloque regional. Los acuerdos comerciales regionales son utilizados crecientemente.
pero el papel de la agricultura en los mismos es a menudo limitado.

En el pasado, los acuerdos tuvieron un sentido regional y proteccionista, hoy, en cambio.
tienden a la apertura de! intercambio entre paises, regiones y el resto del mundo.

Las negociaciones comerciales y en particular los tratados de libre comercio, son un pilar
dentro de la estrategia econdmica de México. que permite enfrentar con éxito la creciente
competencia mundial y asegurar un crecimiento economico sostenido en el corto y largo
plazo.

Como el producto (pantalones de mezclilla) a exportar sera a E.U. se hablara mas acerca del
TLCAN. El objetivo fundamental de este tratado es liberalizar de manera gradual el arancel y
coordinar el comercio de bienes y servicios, asi como los movimientos de capital, para
tomentar un area de libre comercio entre Canada., Estados Unidos y México con los




siguientes objetivos:: eliminar.las barreras al comercio, promover las condiciones para una
cornpetenciéj'usta,' incrementar las oportunidades de inversion, proteger adecuadamente los
derechos de propiedad intelectual; establecer procedimientos eficaces para la aplkicacic‘m del
tratado y solucionar discusiones y fomentar la cooperacion trilateral, regional, multilateral.

Con la firma del tratado se asegurd a los exportadores mexicanos un. trato arancelario

preferencial practicamente inmediato para la mayoria de los productos que envian a Canada

y Estados Unidos. Asi, a partir del 1° de enero de 1994 quedaron libres de aranceles 79.9%

de las exportaciones mexicanas a Estados Unidos. En 1999 se elimino un 12 5% adi’c'i'o‘nél v

6.3% mas a partir de! aino 2004. De esa manera, a partir del 2008 la totahdad ‘de las

exportaciones de México a ese mercado estaran exentas de arancel. Por lo que se rehere a
las exportaciones mexicanas a Canada, el proceso de desgravacion inmediata es de 78. 3% a

partir del 1° de enero de 1994, 8.5% en 1999, 13.2% en el 2004, y 1.9% en e! 2008.’

REGLAS DE ORIGEN

DONDE: .
VCR = Valor de contenido reglonal
VT = Es el valor de transacclon del

VMN = Es el valor de Ios matenales no ongmanos utilizados por
fabricacién del bien. ; :

el producto en

a




v E! Método .de Costo Neto el cual establece como minimo ‘un 50% de conienidc
regional, siempre que el bnen fsausfaga los® demas requnsnos aphcables y esto se
determina con la snguuente formu| ¢

DONDE:
VCR = Es el valor de contenldo reglonal expresado en porcentaje.
CN = Es el costo neto del bien. :

VMN = Es el valor de los materiales no orlglnarlos utlhzados por el productor en la
fabricacion del bien. . L

La diferencia entre ambos métodos es que en el Valor de Transaccnon el exponador puede
considerar como originarios de la regién los gastos de promocién, venta y,otros, asicomo las
utilidades obtenidas por la venta y en el método de Costo Neto tales. gaslds no se consideran
como originarios de la region.

Una vez establecido el contenido regional del producto y determinado que es originario del
lugar io comprueba por medio del Certificado de Origen: ** Que es un documento emitido por
una entidad o persona autorizada, con base en los internacionaies suscritos por México para
su aphcacion. sus principales objetivos son: certificar el origen o procedencia de la
mercancia, gozar de beneficios arancelarios, en tratados o acuerdos firmados. cubrir un
requerimento exigido por las autoridades del importador o eventualmente por las del
exportador. cubrir un reguerimiento conforme la forma de pago. en particular en las cartas de
crédito *?

2. 5. DOCUMENTOS Y TRAMITES ADUANEROS QUE SE UTILIZAN PARA EXPORTAR

Antes de reahzar una exportacion debemos de saber cuales son los tramites y documentos
gue hay que presentar ante las aduanas. Para completar este proceso los exportadores
deben exhibir las mercancias para ser revisadas por un agente aduanal, ademas de
presentar documentos que garantizan la propiedad de los bienes y que se han pagado los
IMpuestos respectivos. »

TBANCOMEXT 1. Clavedel Comaintes Mosicen 1999 il A8
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Toda persona o empresa f|5|ca que realice actwudades Iucrat:vas t:ene la obllgacmn de pagar
impuestos por lo que’ ‘es’ necesarlo obtener un Regls(ro Federal de Cont buyentes (RFC).
ante las oficinas correspondlentes de ) e !
modalidades:

presentar solicitud de mscrupcnon al
comprobante de domicilio. e
v Como persona moral (empresa) req

empresa ante notario publnco y reg|strar Ia empresa ante la Secretaria de Relacnones»
Exteriores.

El exportador debe considerar que el RFC es indispensable para aproveér;ar. los rﬁecanismos
de apoyo como el programa de importacion temporal para las exportaciones, - solicitar
devoluciones o acreditamientos de IVA y realizar cualquier tramite ante las dependencias de
gobierno e instituciones bancarias, para abrir cuentas y recibir pagos del exterior, también los
exportadores deben contar con un registro de marcas y propiedad industrial ya que necesitan
proteger los derechos de propiedad industrial, invenciones, marcas y disefios comerciales, ya
que pueden ser susceptibles de plagio y afectar la imagen del producto y la empresa, y por
ultimo registrarse ante las camaras empresariales, aunque el registro o inscripcion a estos
organismos no es obligatorio, ni es requisito para realizar exportaciones, sin embargo, al

tener afiliacion se puede acceder a algunos apoyos que promueven la actividad empresa,
ademas de intercambiar informacion.

Documentos necesarios para el exportador:

v Factura comercial o documento que expresa el valor de las mercancias. En los

mercados de destino se requiere que toda mercancia se ampare con la factura
comercial y debe incluir 1a siguiente informacion: aduana de salida del pais de ofigen y
aduana de entrada al pais destino, nombre y direccion del vendedor o del embarcador,
nombre y direccion del comprador o consignatario, descripcién detallada de la
mercancia. cantidades, peso y medidas de embarque, precio de cada mercancia e
indicar el tipo de moneda. sin incluir el VA, tipo de divisas utilizada, condiciones de
venta de acuerdo con el incoterm, lugar y fecha de expedicion.
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Lista de empaque es un documehlb qﬁe perfnite.al exportador,. al transpontista, a la
compaifia de seguros, a la aduana y al o :
que contiene cada bulto o ca}a. !
Documentos comprobatorios . de
arancelarias. g

mprador, identificar las mercancias y saber

reQU!aqibnes arancelarias .y ' restricciones no

Pedimento de exportacion es un documento que permne a Ias empresas comprobar
ante la SHCP sus expoﬂacuones. el cumpllmlento de sus obhgac:ones tiscales o para
reclamar la devolucion de algun |mpuesto. ’ B L :

Carta de instrucciones o encomienda “al agente aduanal’ esta debe contener lo
siguiente: quien confiere el encargo, a qué agente aduanal se le confiere, valor y
cantidad, régimen aduanero de exportacién, fecha y lugar, tipo de mercancia, bultos,
sugerencias sobre empadques. '

Documento del transporte este permite que el consumidor reciba con tlempo. en el
lugar deseado y a buen precio una mercancia, asimismo es factor que incide en el
costo de un negocio de exportacion, ya que puede significar e! éxito o el fracaso, en
base a el andlisis que se efectué considerando el costo de oportunidad en la entrega y
la relacion valor — peso de la mercancia.

Cenificado del seguro de transporte incluye una serie de cobenruras para indemnizar
al asegurado por las pérdidas o dafos materiales que sufran los bienes muebles o
semovientes durante el transporte por cualquier medio.

Certificado de origen.

Otros documentos: copia del RFC, con homoclave y domicilio tiscal de la empresa:
cana de encargo para el embarque de la mercancia, reservacion en la agencia naviera
en la que se efectuara el embarque de la mercancia en caso de tratarse de un
despacho por aduana maritima. Si no se cuenta con dicha reservacion. dar
instrucciones al agente aduanal para que lo solicite a cuenta del exportador. Si se trata
de contenedores, solicitar su oportuno envio para cargarlos con la mercancia que se
exportara y tenerlos listos para su embarque con tres dias de anticipacion.

El agente aduanal cobrara por sus servicios 0.18% del valor de 1a exportacion.
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2.6. INSTITUCIONES Y PROGRAMASDE APOYO A LA EXPORTACION
A continuacion se enunciaran las dependencias y organizaciones que directa o

indirectamente participan con diversos apoyos para impulsar y fortalecer el comercio exterior:
v Organismos Publicos Centralizados:

Secretaria de Economia (SECON). La Secretaria con ayuda de algunas
dependencias apoyan al comercio exterior estableciendo lineamieﬁtos, de
politicas de negociaciones comerciales internacionales; propone modificaciones
a la nomenclatura arancelaria, disefia, opera y evalla los servicios y programas
de fomento al! comercio exterior, expide certificados de origen de las
mercancias, recibe solicitudes y expide permisos de importacion y exportacion,
conocer, tramitar y resolver los procedimientos administrativos de investigacion
en las practicas desleales de comercio internacional.

Secretaria_de Hacienda vy Crédito Publico (SHCP). Formula las politicas y los
programas de capacitacion de recursos para el financiamiento del comercio
exterior mexicano, ordena y practica el reconocimiento aduanero derivado de
mecanismo seleccion aleatoria, determina el valor comercial de aduana de las
mercancias de exportacion, revisa los pedimentos y demas documentos
presentados por los contribuyentes para importar y exportar mercancias,
determina las contribuciones, multas y aplica las cuotas compensatorias.
Secretaria_de Salud (SA). Ejerce la facultad de control y vigilancia sanitaria a
que debera sujetarse las actividades, productos, establecimientos, equipos y
servicios vinculados con el proceso importacion y exportacion de los alimentos,
bebidas no aicohdlicas y alcohdlicas, productos de perfumeria, belleza, aseo,
tabaco, asi como las materias primas y aditivos que intervengan en su
elaboracion y sustancias y elementos que puedan afectar su proceso.
Secretaria de Comunicaciones vy Transportes (SCT). L.as principales actividades
que desarrollan en relacion con el comercio exterior son: regular, coordinar,
vigilar y controlar los servicios de transporte aéreo nacional e internacional,
regular los servicios de autotransporte publico y privado en los caminos de
jurisdiccion federal, promover el desarroillo de transporte ferroviario y
multimodal, asi como fomentar la operacion intermodal de los distintos modos
de transpornie, formular y promover las politicas para el establecimiento, uso y
aprovechamiento de los servicios de telecomunicaciones, radio y television, asi

30




v

como sistemas de televisidon por cable, television restringida y demas servicios
tecnoldgicos para la negociacion internacionali.

Secretaria_de Agricultura, Ganaderia v Desarrollo Rural (SAGAR). Expide los
certificados fitosanitarios y zoosanitarios para importacion de vegetales,
animales, productos y sus subproductos, asi como productos bioldgicos.
quimicos, farmacéuticos y alimenticios.

Secretaria del Medio Ambiente, Recursos Naturales v_Pesca. Expide la
autorizacién correspondiente para importacién o exportacidén de residuos
peligrosos.

Secretaria_de Relaciones Exteriores. Planea, coordina y dirige la politica y
relaciones con el exterior, a través de las embajadas y consulados, mediante la
captacién, difusidn, seguimiento y evaluacion de la informacion en coordinacidn
con las oficinas competentes.

Organismos Publicos Descentralizados:

Banco Nacional de Comercio Exterior, (BANCOMEXT). Identifica
sectorialmente a nivel de producto y empresa oportunidades de negocios en
materia de exportacion e inversion extranjera. promueve la integracion de
empresas medianas y pequefias a la cadena exportacion, identifica nichos de
oportunidad y desarrolla la demanda externa para productos mexicanos.
consolida y diversifica la participacién en el mercado internacional de sectores y
productios que han obtenido avances impornantes en sus exportaciones. otorga
crédito a corto, mediano y largo plazo para exporiar productos y servicios no
petroleros e importar bienes de capital e insumos para la exportacion, otorga
tinanciamiento integral para desarrollar proyectos de inversion que incrementen
la oferta exportable, presta servicios de informacion, capacitacion y asesoria en
materia financiera y comercial para facilitar el intercambio con el exterior y la
inversion extranjera.

Banco de México. (BANXICO). Atiende la relacion y las operaciones del Banco
de México con organismos internacionales. con otros bancos centrales y con
organismos que apoyen a estos, recaba y compila informacidn vinculada con el
tinanciamiento externo y con la evolucion de los sistemas financieros en el
exterior, actia como agente financiero del Gobierno Federal en operaciones de
crédito externo, participa en el Fondo Monetario Internacional, y en otros
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organismos de cooperacion financiera imernaciohal recibe depésitoé bancaﬁos
de moneda extranjera, establece normas para determinar el tlpo da cambuo‘ !
respectivo, maneja la reserva de activos mternamonales. que tlene por objeto :
procurar la compensacién de desequlllbrlos entre Ios lngr sos y gre. oS de
divisas del pais, propiciando con' ello, -la. reallZacnon de
internacionales en forma que contnbuyan al desarrollo del pa

v

de la legislacion correspondiente, participan en achwdades de comercno extenor
son: ANIERM, CONACEX, CEMAI, CONCAMIN, AMCHAM, el: Consejo Nac:onal
Agropecuario (CNA) y el Consejo Mexicano de Porcicultura (CMP) yralgunos otros
juegan un papel importante, pero por su antigliedad y trascendencia en el marco del

comercio exterior mexicano se mencionara algunos aspectos de la ANIERM vy el
CEMAL

Asociacidén Nacional de Importadores y Exportadores de la Reptblica Mexicana
(ANIERM). Asesora sobre requisitos y disposiciones oficiales relacionadas con
la actividad del comercio exterior, proporciona la obtenciéon de diversas
autorizaciones en la materia, representa institucionalmente a las empresas
afiliadas ante autoridades, bancos y organismos descentralizados, realiza
eventos especializados y cursos de capacitacion.

- Consejo _Empresarial _Mexicang__para Asuntos Internacionales (CEMAD. .
Promueve y coordina misiones empresariales al y del extranjero pérala
identificacion de oportunidades de negocios y de nuevos nichos de mercado,
coordina y promueve al empresario mexicano para su participacion en ferias y
exposiciones internacionales. orienta sobre asuntos relacionados con el
comercio exterior, inversion extranjera y transterencia de tecnologia, a través
de informacion obtenida de los banco de datos especializados.

Programas de Fomento a la Exportacion en México
Los programas de fomento a la exportacion que existen son disefiados por el gobierno
tederal y estan orientados en dos direcciones:
v Mecanismos para que el exportador importe_insumos, maquinaria equipo sin
pagar aranceles:
- Industria Maquiladora de Exportacion.- Su objetivo es crear fuentes de empleo

fortalecer |a balanza comercial. contribuir a una mayor integracion
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interindustrial, "elevar ' |a: capacitacion de i Ios"trabajadére_s vy lograr- una
transferencia de 'techolog:‘a hacia el paﬁs. Lo§ behefi{:iés” que . ofrece son:
despacho aduanero simplificado: los proveedores se asimilaih a la exportacion
de bienes, sujeta a tasa cero de IVA; el reglamento de la Ley para promover la
Inversion Mexicana en el extranjero, permite la internacion y la'permanencia en
el pais mediante una visa especial al personél extranjero administrativo y
técnico para el funcionamiento de las empresas maquiladoras, tambien
establece que las empresas maquiladoras de exportacion pueden constituirse y
operar hasta con 100% de capital extranjero.

Programa de lmportacion Termporal para Exportacion {(PITEX).- Su objetivo es
estimular la actividad exportadora, permitiendo a los beneficiarios inscritos en el
programa que la importacién de insumos, maquinaria y equipo utilizados en la
produccion de los bienes exportados queden exenta del pago de aranceles. Los
beneficios que ofrece son: acogerse a las facilidades en materia aduanera para
exportar e importar sus productos por las distintas aduanas del pais y en una o
varias partidas; las empresas que cumplan con el programa podran obtener el
cambio de régimen de conformidad con lo establecido en la Ley Aduanera; las
mercancias que se enajenen a una empresa con programa Pitex y obtenga de
ellas la constancia de exportacion seran consideradas como exportacion
detinitiva para los efectos de facturacién a tasa cero de IVA; se podra autorizar
la venta en el mercado nacional hasta 30% del valor de las exportaciones de
los productos elaborados con mercancias importadas al amparo de este
programa. La autorizacion estara sujeta a que la empresa mantenga un saldo
positivo de divisas en su operacion.

Devolucidn de !Impuestos (DRAW BACK) .- Su objetivo es crear un mecanismo
al que puedan ampararse las empresas que producen para exportar y que no
encajan en los otros Mecanismos, para que rescaten los impuestos que deben
pagar por las mercancias importadas. Los beneficios que ofrece son: obtener la
devolucion del arancel causado por la importaciéon de insumos incorporados a
mercancias exportadas o de mercancias que se retornen al extranjero en el
mismo estado; lo pueden solicitar los exportadores directos e indirectos.
Cuenta_ Aduanera.- Su objetivo es crear un mecanismo que permita a los
exportadores cumplir con sus obligaciones tiscales oportunamente, pero
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también beneficiarse de las exenciones de pago de nmpuestos a la importacion
cuando asi corresponda. ;

Empresas de Comercio_ Exterior (ECEX).-  .Su objetivo es impulsar el
establecimiento de empresas comercializadoras internacionales. LLos beneficios
gue ofrece son: obtener la constancia. de empre‘sas‘a'ltameme exportadora;
inscribirse en el Programa PITEX, las Ecex podrén expedir constancias de
exportacion a sus proveedores nacionales, con lo cual los bienes adquiridos se
consideran exportados definitivamente, ello*; pefrnite expedir. la factura
correspondiente con una tasa cero de IVA; por otra parte las Ecex gozan de un
trato preferente de Nacional Financiera, en la forma® de asistencia 'y apoyo
financiero para la consecuciéon de sus ‘proyectos. de acuerdo con la
normatividad vigente, asimismo ofrecera a las Ecex y sus proveedores servicios
especializados de capacitacién y asistencia técnica.

Empresas_Altamente Exportadoras (ALTEX).- Su objetivo es estimular a las
grandes empresas exportadoras con exenciones fiscales y facilidades para la
operacion en aduanas. Los beneficios que ofrece son: devolucion inmediata del
IVA cuando se tenga saldo a favor; acceso gratuito al sistema de informacidn
comercial administrado por Secofi y Bancomext; extencion de! requisito de
segunda revision de las mercancias exportadas en la aduana de salida,
siempre que estas hayan sido despachadas en una aduana interior; posibilidad
de nombrar a una apoderado aduanal para varias aduanas y diversos
productos, previa autorizacion de la SHCP.

Comision Mixta para la Promocion de las Exportaciones (COMPEX).- Su

objetivo es reunir a las autoridades que paricipan en las operaciones de
comercio exterior y recibe de los exportadores los planteamientos y las
iniciativas encaminadas a eliminar trabas y restricciones a la exportacion. El
beneficio que ofrece es que permite concretar entre las autoridades y los
exportadores las acciones que permitan fortalecer las ventas en el exterior,
apoyar proyectos de gran envergadura regional, definir medidas que hagan
mucho mas operativos los apoyos al exportar y establecer nuevas medidas que
agilicen los tramites.

Ferias Mexicanas de Exportacicn (FEMEX).- Su objetivo es promover las

exportaciones de mercancias mexicanas a los mercados internacionales
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exhibiendo u ofreciendo uno o mads productos o servicios con la finalidad de
fomentar sus relaciones comerciales internacionales y atraer a posibles
compradores del exterior. El beneficio que ofrece es que el Banco Nacional de
Comercio, S.N.C. proporcionara apoyos financieros a los organizadores de
ferias que cuenten con el certiticado de Feria Mexicana de Exportacion, al
amparo de un programa que incluye: prestarles el servicio de banca de primer
piso; otorgaries crédito conforme a los productos financieros vigentes; promover
sus eventos a nivel internacional; apoyar la participacion de compradores
profesionales de otros paises; ademas de contar con apoyos financieros y las
facilidades administrativas y de promocién que las dependencias y entidades
de la Administracion Publica Federal establezcan en el ambito de su
competencia.

Sisterma Mexicano de Promocidn Externa (SIMPEX).- Su objetivo es servir de
instrumento para difundir el apoyo que brinda el Banco Nacional de Comercio
Exterior que apoya a las empresas mexicanas a identificar oporunidades
comerciales en el exterior. Ademas el Simpex da acceso al empresario a las
bases de datos respectivas. El beneficio que ofrece es que en este sistema se
difunde informacién sobre la oferta exportable del pais. ta demanda externa de
productos mexicanos, los intereses extranjeros para invertir en México y la
demanda mexicana de inversion extranjera; ademas de contar con mdédulos de
informacion general sobre comercio exterior: informacién econdmica de México.
infraestructura y localizacién industrial, informacion legal y financiera de México.
mercados internacionales, ferias y eventos, directorio de empresas y directoric
de entidades de apoyo.

Programas de financiamiento a la actividad exportadora:

Participan en el financiamiento a las empresas exportadoras. tanto las instituciones

financieras bancarias como las no bancarias, que se conocen como intermediarios

financieros. La institucion financiera gubernamental mas ligada al comercio exterior es el
Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT). sin entrar en competencia con la
Banca Comercial y Nacional Financiera (NAFIN). también ofrece financiamiento aunque
su participacion es limitada.

TESIS CON 3
FALLA DE ORIGEN




Ciclo Productivo (PREEXPORTACION) -Se apoya ala producciéon, acopio y
existencia de bienes termmados o a |a prestaclon de servicios, asi como
mantenimiento estrategnco "de ‘existencias de materias primas; se apoya
también la importacion de insumos cbmo pénés. empaques, refacciones, etc.,
mediante el mecanismo de desemboliso y reembolso se facilita a la adquisicion
de productos basicos de E.U. y Canada.

' Unidades de Equipo !mporiadas.- Fundamentalmente se financia la adquisicion
de maquinaria y equipos, nuevos o usados si provienen de E.U.,; o solamente
nuevos si provienen de otros paises.

Provectos de Inversidn.- Principalmente para constrpccién, ‘equipamiento,
ampliacién, modernizacién, desconcentracién, reubif:acién o adquisicién de
instalaciones productivas. S ’
Consolidacién Financiera.- Para restauracion de basivos de creditos onerosos
pendientes con la Banca Comercial. )

Acciones Promocidnales.- Se financian accnones 3 acuvndades dirigidas a
promover, difundir y comercializar productos y servicios mexicanos con el
objeto de iniciar y/o aumentar exportaciones, asi como consolidar su
permanencia en los mercados internacionales y en su caso realizar inversiones
en capacitacion del recurso humano.

Esauema Simpliticado de Financiamiento para la Atencién de la Pequefia y
Mediana Empresa (PYME).- Su objetivo es impulsar el desarrollo de la pequena
y mediana empresa con un financiamiento simplificado y oportuno para cubrir

las necesidades de capital de trabajo que no rebasen los USD $250. 000.00 por
acreditado. donde los lineamientos deberan enmarcarse en una agil y rapida
aprobacion del crédito solicitado.




CAPITULO 3. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA CON PERFIL

EXPORTADOR

Para que una empresa tenga éxito en el mercado internacional es necesario lievar a
cabo un analisis que le de la oportunidad de conocer el mercado internacional, para lo cual
tiene que comenzar por elaborar un plan de negocios de exportacion, de esta forma vera
los aspectos productivos y asegurar de que el producto cumpla con las necesidades del
consumidor al que se quiere llegar, ademas tendra que realizar un analisis contable y
tinanciero de la empresa para evaluar la rentabilidad del proyecto, no debe pasar por alto el
analizar las fonalezas, debilidades, oportunidades y amenazas con que cuenta la empresa
(FODAS) una vez realizado todo lo anterior se vera el camino a seguir y 1a solucion en
aquellas partes en donde este fallando nuestro plan de exportacion.

3. 1. EL PLAN DE NEGOCIOS DE EXPORTACION

Comenzaremos por definir lo que es un plan_de negocios: Son todos aquellos pasos
que se han de seguir en la empresa para lograr el éxito deseado, para ello es necesario
que la empresa se haga las siguientes preguntas: &l que, por qué, donde, como y cuando
se ha de realizar cada uno de los pasos. para el logro de objetivos que nos han de llevar a
la meta deseada.

El plan de negocios es el documento, donde se analiza la situacion actual, fuerzas.
amenazas y debilidades propias, de la competencia a fin de elaborar un camino para
aprovechar las oportunidades, asi como eliminar o reducir los riesgos que puedan surgir en
el cumphmiento de nuestros fines.

Para que el plan de negocios funcione se debera informar sobre el contenido de este
a todas las areas responsables que paricipen en las tareas y en la realizacion de las
operaciones. ademas de revisar periodicamente el cumplimiento del plan para evaluar los
resuitados obtenidos y ver si se ha ido realizando conforme a lo planeado y si no fuera asi.
buscar la falla y moditficar el plan para lograr nuestra meta planteada desde un principio.

Una vez definido lo que es un plan de negocios, se definira el plan de negocios para
ia exportacion: Es el documento en el cual se mostraran 1os pasos a seguir para realizar un

exportacion exitosa. es decir. sera la guia que nos dira hacia donde se debe ir y como

ltegar al mercado internacional.
oo
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El plan de exportacion es el plan de mercadotecnia que 'se realizara de acuerdoal
posible (es) mercado (s) exterior (es), debido a que las condiciones de este (os), suelen ser
muy diversas y diferentes en cuanto a: canales de distribucidn, perﬁl usos’ y costumbres de
los consumidores, barreras arancelarias y no arancelarias, tramitacion aduanal, transpone.
empaque, contratacion, medios de pagos internacionales'y restncc:ones que surgen de
existencias de acuerdos comerciales.

Se recomienda al exportador lo siguiente: 3 . Co

1. Contar o desarrollar un producto que cumpla con las necesidades del cliente y/o
consumidor.

2. Seleccionar el o los mercados meta en donde se puede tener éxito.

3. Promover las ventas por medio de la publicidad a través de medios de comunicacion
como son: ferias comerciales, Internet y comunicacion por correo. )

4. Cuando se desea exportar y realizar la venta en forma directa, es conveniente ver el
costo y beneficio que representa el contratar un anuncio o articulo en una revusta
especializada que llegue al mercado que se desea.

5. Realizacion de la logistica necesaria para hacer llegar el producto o servncno al
cliente en el exterior y obtener el pago correspondiente.

*El contenido documental que debe tener un plan de exportacion: es.el ',siguie:rite_
1. Caratula. et
2. indice.

3. Introduccion ¢ Por que se elabord y presenta el plan de ex onacnon?, ,_Cual
es su utilidad para la empresa®?, y ¢Cuadles son las: razones para’ exporar"

4. Resumen ejecutivo. (de una a dos paginas), esta seccion se presenta en
torma condensada, el contenido total y relevante del plan., : ;

5. Observaciones y recomendaciones (maximo 3 paginas).

o

Objetivos comerciales y financieros relativos al proyecto de exportacnon.

7. Analisis de la situacidon actual que sustente los argumentos por qué exportar o
por qué No exportar a cada mercado meta.

7., La empresa: organizacion para la exportacion, capacitacion y conocimiento

de los procesos para la Comercializacion Internacional.
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7.2. E! producto o servicio: analls:s de costos dlrectos e mdnrectos. fuacmn de
precios .de exponacuon. volumen demanda y produccmn competmvudad
calidad, disefio, normas y regu!acnones gubem mentales mexlcanas

8. El mercado meta:

8.1. Identificacion, evaluacién y seleccn los rh'erca‘do' (s) meta

(directos e indirectos, primarios y secundarlos)

8.2. EI consumidor: pertfil del consumldo habutbs. .dsds’, ‘ddstumbres v

tendencias.

8.3. Canales de distribucion: mtroductores e lmportadores. mayonstas y medio
mayoristas, minoristas, (tiendas de autoservucno cadenas de mercado)

9. El entorno: informacion econdmica -, demograhca. polmca y cultural del
mercado meta. ; LTt

10.Sugerencia de estrategias con relacién a: la empresa’'y su organizaciéon para
la exportacion, la produccién, al producto, envasé y embalaje, mercado,
promocion y servicios. ]

11.Plan de accion: con programa de actividades que indiquen la duracidn, fecha
de inicio y terminacion de cada actividad.

12.Presupuesto para la exportacion: costos, e inversiones relacionados con el
proyecto de exportacion y prondstico de ventas.

13.Anexos: apéndice metodoldgico, relaciones y directorios de importadores y
distribuidores, normas y especificaciones internacionales. informacidn relativa
a logistica, seguros y obtencion de creditos preferenciales para la exportacion,
compendio de esquemas y fotografias, estadisticas basicas del mercado

meta, etc.”'®

Preparacion del plan de exportacion:

Un buen plan de exportacion, es un excelente lnstrumento para guiar el estuerzo
exporador de las empresas, asi como para alcanzar- el exno comercual en el mercado
exterior. El desarrollo de un buen plan requiere de el conommlento de capamdad propta
como de oportunidades que se presenten en el mercado lmernacuonal para el logro de este
se requiere de cinco tareas esenciales: renlo T ¢

v Descripcion de la situacion presente del negocio.
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v Deteccion de oportunidades comerciales en el rnercado mternactonal
v Evaluacion de la competitividad internacional de la empresa y ‘de* sus productos [}

servicios. - . B
v Determinacion de la estrategia competitiva. Con base en Ios tres pumos anteriores,
se podra identificar y determinar las acciones para mejorar el funcmnamlemo de la

empresa en los nuevos mercados y asi incrementar el éxito exportador
v Formulacion del plan de exportacion. Donde se identifican y.describen uno o varios

proyectos especificos de exportacion, que sean prometedores.

3.2. ASPECTOS DEL PROCESO PRODUCTIVO

El Proceso se define como: el conjunto de pasos o etapas necesarias para llevar a

cabo una actividad.
La Produccion se define como: el proceso mediante el cual se logra transformar los

distintos insumos, en bienes o servicios para satisfacer las necesidades del cliente.

De lo anterior, podemos decir, que el Proceso Productivo formula y desarrolla
métodos adecuados para la elaboracion de productos, al suministrar y coordinar mano de
obra, equipo, instalaciones, materiales y herramienta requerida. o

Al producir se establecen una serie de objetivos los cuales son:

v

AN N RN

obtener el producto o servicio con un concepto de calidad total

lograr la plena satisfaccion del cliente

lograr un alto grado de competitividad en el mercado global

obtener un alto grado de productividad en el proceso

aprovechar al maximo los recursos para lograr un producto de calidad

Los Factores de produccion, son medios utilizados en los procesos de produccion.
De forma habitual, se consideran tres: la tierra (bienes inmuebles), el trabajo y el capital (por
ejemplo, una inversion en maquinaria); a veces se considera que la funcion empresarial es el
cuarto tactor de produccion (organizacion). La disponibilidad relativa de estos factores en un

pais (su dotacion de factores) es uno de los aspectos mas determinantes de ia inversion y el

comercio internacional. Para que una empresa logre sus objetivos tiene que conseguir la

mejor combinacion de los factores de produccion disponibles. Esta combinacién variara a lo
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largo del tlempo y dependera de la necesidad de crecimiento, de.la dlspomblhdad de mano
de obra cualmcada y de’'la'experiencia de los gestores, de las nuevas tecnologlas y de los',

precios de mercado de los distintos factores de produccién.
La Teorla de Sistemas se define como: un conjunto formado por panes de. tal modo
‘la co cepcnon de

asomadas. que forman un todo coherente, o unidad. En otras palabras, |
multitudinarias actividades con las cuales se maneja cualquier organlzacuon

En todo sistema encontramos como minimo, cuatro-elementos necesarios ‘para su

existencia y una relacion entre ellos:
Insurmos: abastecen al sistema de lo necesario para curnpllr su mi on
on cuertos métodos propios

Proceso: es la transformacién de los insumos de acuerd
de la tecnologia del sistema. g

Producto: es el resultado del proceso

Retroalimentacion: es la respuesta de los sistemas que han recibido como insumo el
producto de un sistermna previo o:la respuesta de su medio
ambiente cuando este a-recibido un' producto del sistema.
También se llama retroalimentacién a'la funcion que realizan las
empresas al explorar su entorno, para alimentarse de lo que
sucede a su alrededor.

El Diagrama de Flujo o Flujogramas se define como: la representacion grafica que
muestra la sucesion de los pasos de que consta un procedimiento. Los diagramas de flujo
permiten:

4 una mayor simplificacion del trabajo,

v determinar la posibilidad de combinar o readaptar la ‘secuencia de las

operaciones para una mejor circulacion fisica,
mejorar alguna operacion, combinandola con otra parte del proceso.

<

eliminar demoras,
una mejor distribucion de la planta.

A partir del avance tecnoldégico tan acelerado que se presenta, donde los medios de
comunicacion nos informan de lo mas nuevo que existe en el mercado en cuanto a productos
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y servicios, la funcién de produccion y sus objetivos de operac:on o.de funclonamlento van
cambiando, por lo que se busca: .
a) Que el cliente disponga de’; un' producto totalmeme conforme ‘a” - sus
expectativas, en el momento exacto que lo precnse. . ; .
b) La empresa consiga la maxima satlsfaccnon del cheme. al mm|mo costo y con
los maximos beneficios. y : 2

étﬁendo

Lo anterior, es un verdadero reto que la empresa deber de superar ya que =
patrones de funcionamiento rigido, la ponen en el grave esgo de esap
necesario que se tenga la vision de ser una empresa dmamlca e mtellg

; quev'e'sié atenta
a la competencia, al mercado, al desarrollo tecnologlco y s Vbre todo a lo? que el cliente le
demanda. Sin embargo, para conseguir un sustema de producmon ehcuente,‘competmvo Y
productivo, se requiere poner en prictica todas las, habllldades 1% destrezas para de esta

manera tener un proceso productivo que sea dlnamlco.‘ flexible y con alto desarrollo
tecnologico .

3. 3. ANALISIS CONTABLE Y FINANCIERO DE LA EMPRESA

El empresario debe bhacer iniciaimente un analisis contable en el que defina sus
estrategias y cuide no descapitalizarse, programando una rotacion de su flujo financiero que
le permita contar con un precio competitivo de exportacion. Uno de los principales puntos que
se debe de analizar es el costo al que se ha incurrido para fabricar o comercializar un
producto destinado a la exportacion, ya que en base a los costos es como se determinara un
margen adecuado de utilidad, en razén directa de la inversion realizada, por lo cual es
necesario aplicar el punto de equilibrio que nos indicara aquella cifra que la empresa debe
vender para no perder ni ganar, y para determinario se utilizara la siguiente formula:

P.E. = C.F
1- C.v.
A\
Donde:
C.F. = Costos Fijos.- son aquellos que estan en funcién del tiempo, ejemplo:.las
amortizaciones. las depreciaciones, sueldos, servicio de luz, servicio telefdnico,
renta, etc.

C.V. = Costos Variables.- son aquellos que estan en funcidén de las ventas. como por ejemplo
este es el punto de partida para determinar el precio mas conveniente para su venta.
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V = Volumen Total de Ventas.

Al resultado se le divide entre el precio unitario y se obtiene el nuimero de unidades
minimas a producir para estar en un equilibrio o donde los ingresos son iguales a los costos.

El analisis financiero de la:situacion actual de la empresa, utiliza como elementos
basicos las estados financieros: Balance General v Estado de Resultados. Con base en la
informacién contenida en dichos éstédbs. se ‘procede a la obtencién de los indicadores
(razones y proporciones), para evaluar la liquidez (solvencia)., el endeudamiento y la
rentabilidad actual, para ello se emplean las siguientes razones financieras:

v~ Razdén de Liquidez.- la liquidez de una organizacion es juzgada por la
capacidad para saldar las obligaciones a corto plazo que se han adquirido a
medida que estas se vencen. Se refiere no solamente a las finanzas totales de
la empresa, sino a su habilidad para convertir en efectivo determinados activos
y pasivos corrientes.

« Indice de Solvencia (1S): este considera la verdadera magnitud de la
empresa en cualquier instancia de! tiempo y es comparable con

diferentes entidades de la misma actividad.

IS = Activo Circulante
Pasivo a Corto Plazo

v Razon de Endeudamiento.- esta razdn indica el monto del dinero de terceros
que se utiliza para generar utilidades, estas son de gran importancia ya que
estas deudas comprometen a la empresa en el transcurso del tiempo

- Razon de Endeudamiento (RE): mide la proporcidon del total de activos a
portado por los acreedores de la empresa.
RE = Pasivo Total
Activo Total
v

Razon de Rentabilidad.- esta razon permite analizar y evaluar las ganancias de

la empresa con respecto a un nivel dado de ventas, de activos o la inversion de ’
los duenos.
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- Margen Bruto de Utlhdades (MB)' lndlca el porcema;e que queda sobre
las ventas despues que Ia empresa ha pagado sus existencias.

MB = Ventas — Costo de lo Vendido
Ventas

Otro elemento que se tiene que tomar en cuenta para el analisis financiero son los
presupuestos y la evaluacion de los proyectos de inversidn. Los presupuestos son los planes
expresados en términos numericos que nos serviran como guia de accion y actuacion de los
objetivos operacionales, tacticos y estratégicos. Es importante seleccionar la mejor forma de
obtener el recurso financiero interna o externamente. La determinacion de las fuentes de
recursos financieros se tienen que analizar para establecer una relacidn entre el costo y el
beneficio.

Las fuentes de financiamiento internas son cuando la empresa por si misma genera
los fondos necesarios, por medio de los ingresos por ventas, venta de activo fijo, reinvencion
de utilidades o aumento de capital social, via la emisién de acciones y obligaciones.

Las fuentes de financiamiento externas seran todas aquellas fuentes, a corto y largo
plazo, donde la empresa puede acudir externamente, para obtener fondos financieros como
los créditos mercantiles y comerciales; los proveedores, los bancos y las arrendadoras. €l
mercado de dinero y el mercado de capitales integran principalmente las fuentes de
tinanciamiento externo.

El mercado de dinero son los créditos bancarios a largo plazo y el mercado de
capitales son ios valores a largo plazo como los pasivos o parte del capital contable, las
acciones comunes y preferentes, bonos u obligaciones del gobierno (CETES), que se le
negocian en la Bolsa Mexicana de Valores.

Los proyectos de inversion son aquellas inversiones que se llevan a cabo en aciivo fijo
o permanente que sirven para llevar a cabo los planes operativos de la empresa. al invertir
en una nueva magquinaria o en el desarrollo de tecnologia se tiene que evaluar cual sera el
impacto financiero de manera estratégica tanto al interior como al exterior de la empresa.

El analisis financiero de la situacion futura, se realiza basada en los estados

tinancieros proyectados (proforma), de modo andlogo al del analisis de !a situacion financiera
actual.
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EL TRIUNFO, S.A. DE C.V.
ESTADO DE RESULTADOS DEL ‘Io. DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2001,

INGRESOS

Ingresos 239,000 .

Costo de lo Vendido 119,000
ingresos 120,000

DEDUCCIONES

Gastos de Operacion:

Gastos de Venta 46,484
Gastos de Administracion 23,715
Productos Financieros 3.184
Deducciones 67,015
UTILIDAD DEL EJERCICIO 52,985
———

EL TRIUNFO S.A. DE C.V.,
ESTADO DE POSICION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2001.

ACTIVO PASIVO

CIRCULANTE CIRCULANTE

Caja $ 4,200 Proveedores $ 45,500

Bancos 31,970 Doctos. x Pagar 38,500

Inventarios 49,075 Acreedores Diversos 08,320

Clientes 46,000 Iva por Pagar 26,600 208,920

Doctos. x Cabrar 31,360

Deudores Diversos 2,660

Iva Acreditable 12,600 177.865

F140

Terrenos 40,000

Edificio 100,000

Deprec Acum -5,000

Mabiliatio y Equipo 20,000

Deprec Acum -2,000

Equipo de Transporte 16,000

Deprec Acum. -2.400 166,600

DIFERIDO CAPITAL

Rentas Pagadas x Ant. 3,080 s

Impuestos Anticipados 6,200 - . ».Capital Social 80,000

Gastos de Instalacion 14,400 ¥ Resultado del Ejerc. Ant. 22,250

Amortizacion Acum. -4,000 19,690 Resultado del Ejercicio 52,985 155,235

SUMA DEL ACTIVO 364,155.00 SUMA PASIVO Y CAPITAL 364,155.00
—_— ———

45

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN |




RAZON DE LIQUIDEZ = 177.865 = 0.8513
364.920

RAZON DE ENDEUDAMIENTO = 208,920 = 0.5737
364,155

RAZON DE RENTABILIDAD = 120,000 = 0.5021
239,000

3.4. ANALISIS DE FODAS

L.a planeacion corporativa es la que se preocupa por tomar en consideracién la
situacion actual de la organizacidn, sus aspiraciones a largo plazo, los entornos futuros, y la
asignacion ideal de los recursos. En esta area de la planeacidon estratégica es donde fluyen
las grandes decisiones acerca de cémo implantara la organizacion la manera de sobrevivir.
Para la mayoria de las organizaciones esto implica la necesidad de seleccionar posiciones
competitivas, es decir, busca anticiparse y responder al cambio mediante la evaluacién y un
profundo andlisis de esta, para asi afrontar los problemas estratégicos de hoy y los de
manana., para lo cual tendran que responder a las siguientes preguntas: {dénde estamos
ahora?, ¢hacia donde nos dirigimos?, ;qué es lo que deseariamos ser?, ;cémo podremos
llegar ahi?.

En este punto es en donde tenemos que analizar el FODA de la organizacion, es
decir. las Fuerzas,. las Oportunidades, las Debilidades y las Amenazas que se presentan
para esta. las cuales deben aprovecharse o resolverse segun sea el caso, para lograr un
buen funcionamiento y competitividad, por consiguiente se deberan realizar los analisis
siguientes:

v Analisis de segmentacién de mercados, por medio de tacticas para el ver el tipo
de vida del lugar, o la segmentaciéon geogratica, demogratica (basada en edad,
sexo y clase social.); con base en las demandas del consumidor, esto
establecera fronteras alrededor de los mercados presentes y potenciales, y asi
también ayudar a la exploracién de areas futuras de oportunidades y peligros.

v Analisis de la estructura competitiva del mercado para tener habilidad y para
adaptarse de manera favorable (en corto y largo plazo) a los cambios contra los
nuevos competidores y sustituir o mejorar los productos/servicios.
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v Analisis PEST. (Polmco Econdémico, Socual yTecnologlco). el proposno prnncupal
de" este analisis es facilitar ‘la adaptacnon por medlo de la _anticipacion. El
analisis de los hechos -y tendencuas que ocurran en ‘los. frentes PEST,
proporcionan un punto de vista més ampho ()
perspectiva, y con una mirada hac|a el futuro de I’
la organizacion. Asi facilita’ Ia selecc:on ‘de’
organizacion.

mado al entorno en cuanto a

nu{aclon de los negocios de

losi cambios idéneos en la

Al realizar los andlisis mencionados antenormente se cuenta con una base para ver
las oportunidades y amenazas con que cuen(a 1a’ organ za SN y asi tomar una resolucion
favorable.

Después de ver hacia fuera para encontrar Ias fuerzas y amenazas significativas en el
ambiente de la organizacién, la etapa final de !a practica,de anadlisis estratégico implica
examinar los elementos dentro de la empresa, los cuales p{;eden ser determinantes para el
eéxito futuro, mediante el analisis de recursos para localizar las fortalezas y debitidades
significativas de estos, en términos del posicionamiento de producto/mercado, dadas las
restricciones de la disponibilidad de recursos, por lo que. el andlisis debe indicar como
redireccionar los recursos para mejorar las metas de sistemas (en cuanto a eficiencia y
control del entorno) y. por tanto, mejorar el rendimiento de las utilidades de ta organizacion.
Por consiguiente debemos analizar 10s siguientes puntos:

v iQué recursos tenemos?
- Recursos Tangibles: son activos que se pueden ver y contar.
- BRecursos Financieros: capacidad de la organizacion para pedir prestado
y generar fondos internos.

. Recursos Fisicos: Complejidad y ubicacion de la planta y el equipo de la
organizacion. : ‘ v

« Recursos Humanos: Capacntacnon expenencxa, buen ]UICIO. |ntel|genC|a.
discernimiento, adaptabilidad, ‘cornpromnso y lealtad * ‘de  los
administradores y trabajadores de ‘tjhaiér‘ga‘nizacic':n. )

. Recursos de la organizacién: La estrictura formal de informes de und
organizacion y sus sistemas formales de planeacién, control y
coordinacion.
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- Recursos Intangibles: son blenes que .no tlenen expresnon corpora| o, fisica,

incluyen los derechos de‘ patentes de,' pledad mtelectual |as marcas

registradas ' y ' los ' derechos' resen)ados. los . recursos subjetlvos “de
conocimientos practicos o que dépériden‘de personas, las redes de trabajo, la
cultura de la organlzacuon y:la reputac:on de una empresa por sus” bienes o
servicios, asi como la forma en que interactia.con la gente (por ejemplo.
empleados, proveedores. y cllemes)

v ¢qué tan efectiva y eficiente es nuestra asignacion de recursos? Trata de'la
planeacion de la productividad, donde se garantice obtener prgduclos [
servicios de calidad, en donde hay que considerar aspectos comb pronésticos
de ventas, los recursos disponibles, ya sea de mano de obra. maquinana y
materiales entre otros.

v ¢queé tan flexibles son los recursos? La flexibilidad se refuere a la efectlvndad con
ia cual los recursos pueden reordenarse, o volver a as:gnarse para enlrentar
nuevas situaciones del entorno.

v ¢qué tan balanceados estan estos recursos? Los equi os de admmlslracnon

podrian ser muy fuertes en la experiencia fmanctera. muy deblles en

mercadotecnia.

v ¢qué tan efectivo es nuestro ajuste empresar:al" el ajuste sug|ere que los
componentes de la organizacion (por ejemplo. Ias personas. sistemas, trabajos,
estructuras, o estrategias de producto/mercado de la’ organlzamon. deben
apoyarse entre si, de modo que el estilo empresanal en su totalidad, esté en
armonia con la naturaleza y necesidades del entorno de la misma.

La eleccion de futuros productos/mercados y competencia debe basarse en los puntos
fuertes y en la competencia distinta y deben evitarse. los huntos débiles. Estos cambios
organizacionales deben intentar una posicién de fortaleza, y erradicar areas de debilidad.
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3. 5. DIMENSION DEL POTENCIAL EXPORTADOR DE LA EMPRESA

La eleccion referente al producto por vender, los mercados donde se vendera, y las
estrategias competitivas por adoptar, son decisiones muy importantes, para el logro de un
potencial exportado, por tal motivo debemos tomar en consideracion cuatro dimensiones
basicas para exportar:

v La primera dimension son los factores de produccién.- se refiere a 1os insumos
necesarios para competir en cualquier industria, como: mano de obra, recursos
naturales, capital e infraestructura, para asi poder contemplar la amplitud del
producto, para poder analizar su potencial para la exportacién y evaluar tanto
su posible éxito como las barreras a que se puede enfrentar, tomando en
cuenta las siguientes especificaciones sobre el producto:

« Caracteristicas accesibles para los sentidos: tamano, peso, color,
sonido, sabor, textura y forma. Estos datos son (tiles para mdltiples
propositos, dentro de los que estan, el anadlisis de las preferencias de los
consumidores, evaluacion de volumenes para envase y embalaje.
estimacion de tarifas por peso, determinacion de la observancia de
determinadas normas,. etc.

« La variabilidad se relaciona con la amplitud potencial de segmentos de
mercado a ser accesados con el producto en diversas presentaciones.

- Adaptabilidad que refleja la posibilidad que tiene el producto, para poder
ser consumido o wusado en situaciones diversas por el mismo
consumidor, y también se refiere a la posibilidad de ser modificado de
acuerdo con los cambios y avances tecnoldgicos. Esto puede
incrementar la vida util del producto.

v La segunda dimension son las condiciones de la demanda.- se caracteriza por
la naturaleza y la magnitud de las necesidades que tienen los compradores del
mercado de origen de los productos y/o servicios de la empresa. por lo que es

necesario hacer una selecciéon de mercado meta, para lograr el éxito en la
exportacion, se tienen que hacer las siguientes preguntas:
- De acuerdo con las especificaciones y caracteristicas del producto o
servicio: gquién lo podria requerir?
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e (En que lugares (pais o regiones) pueden - existir -esos posibles
compradores para el producto? )

- Obtener informacidn en fuentes secundarias (libros, revistas, bases de
datos, Internet, camaras y dependencias gubernamentales relacionadas
con la promocién de las exportaciones) con respecto a los diferentes
paises o regiones donde el producto pudiese ser demandado.

- - Después de haber obtenido informacién en las fuentes secundarias de
algin o algunos posibles mercados de exportacién, siguen siendo
atractivos, se procede a la obtencion y andlisis de informaciéon que sdlo
esta disponible en el mercado de destino (informacion en fuentes
primarias mediante visita al pais o regién meta).

v Los sistemas de apoyo v desarrollo financiero constituyen la tercera dimension,
para lo cual el sistema mexicano de banca de deéarroliq.“acguélménte cuenta
con la institucién BANCOMEXT (Banco Nacional de Comercio' Exterior S.N.C.).
que ademas de desarrollar funciones de apoyo fmancnero alas exponacuones.
realiza actividades de promocion dlversa. para la exportaclon de productos y
servicios mexicanos. . .

Dentro de los diversos tipos de apoyo fmancnero. se puede clasnflcar los® crednos
ofrecidos por BANCOMEXT en dos grupos prmcnpales.

« Créditos Promocionales.- cuyo monto suele- ser. limitado, 'y esta
destinado a acciones previas al proceso productivo y comercializador de
exportacion.

- Créditos de Apoyo Integral.- estan orientados a respaldar acciones y
proyectos especificos, en las tases de produccion y comercializacion,
cuando el esfuerzo exportador ya ha sido puesto en marcha, por {o que
su monto es generalmente mayor al de los créditos promocionales.

v La estrategia, estructura v rivalidad de las empresas, que constituye la uitima
dimension, impulsa también el crecimiento de las empresas, por o que se
tienen que estudiar los siguientes aspectos:

« Produccion.- capacidad, flexibilidad. costos, tecnologia, etc.
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« Los Productos.- considerando tanto producto esencial como ampliado y
total.

- Perfil de competitividad de la empresa.- considerada en forma integral.
es decir, tomando en cuenta todos aquellos elementos estructurales y de
posicionamiento, que la sitien en un plano de ventaja o desventaja con
respecto a sus contrincantes.

«  Promocidn.- con que la empresa pretende conquistar la voluntad de los
consumidores, para que adquieran los productos y los adopten en sus
patrones de consumo, generando compras repetitivas.

3.6. LA OFERTA EXPORTABLE,

La organizacion debe tomar decisiones para comercualuz‘r sus productos, |ograr un

lugar en el mercado y la satisfaccion del cliente,: para ello se debe;.
mercadotecnia la cual tiene como objetivos: :

poyar . en la

v Lograr la plena satisfaccion y lealtad del cliente.

v Dotar oportunamente al cliente de un producto que satisfaga su necesidad.

v Ofrecer al cliente un producto al precio adecuado.

v Seleccionar el lugar adecuado para que el cliente lo encuentre donde ¢
necesita.

v Contribuir al logro de los objetivos generales de ta organizacion.

v Coordinar el trabajo con las demds areas funcionales de manera estratégica.

La organizacion que tenga en mente el éxito y la vision de apropiarse del mercado.
tiene que planear su funcion mercadolégica bajo un concepto estratégico. donde el futuro sea
hoy y ayer. es decir. adelantarse a las expectativas del cliente y lograr su satisfaccion al
100”.. La batalla por captar nuevos clientes se ha vuelto mas aguerrida y requiere del uso de
todas las herramientas disponibles, fundamentalmente, la creatividad y la eficiencia.

En el mercado internacional, ademas de competir con calidad y precio, exige lograr
una diferenciacion de los productos. Por ello es necesario tener en cuenta el disefio como un
tactor estratégico en la actividad de exportacion y cinco aplicaciones del mismo que se deben
considerar como relevantes ya que nos daran la diferenciacion:

z)
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1) Diseno del Producto: Es importante considerar al : diseﬁo como tfactor: para
agregar valor al producto debido a que el valor del producto es. determmado por

la concentracion de beneficios que clientes y us

2) lmagen_del_Producto: aquellos elementos 'quée’ o’

nos podran obtener

El producto debe satistacer una cierta necestdad del consumudor
El producto debera ser durable. .
La apariencia del producto debera ser atr; ctivz
El producto debe ofrecer calidad. i
El precio del producto debera ser adecuad

ldéntlfiquen. contengan,

protejan e informen de sus caracteristicas y ventajas.

marca comercial.- se ira fortaleciendo en el mercado con el tiempo.
Etiquetas y envases.- los productos se |dent|f|can por aspectos como su
color, la forma del envase y, seguin el tipo de producto, necesitara una
etiqueta o un envase.

Manuales e instructivos.- una gran cantidad de productos tienen que ser
complementados con manuales de uso o instructivos de armado. Ambos
deberan de ser muy claros, y en algunas ocasiones, deberan tener el
apoyo de fotografias o ilustraciones para tfacilitar su entendimiento, asi
como deberan estar en los idiomas propios de los paises de destino.
Catalogos de productos.- este elemento proyecta tanto la imagen de la
empresa como la de sus productos y asi funciona como un importante
representante de l|a empresa. En este medio impreso contiene
informacion grafica y textual muy detallada de los productos:
dimensiones. colores, funciones, ventajas, condiciones de pago. etc.
Publicidad.- para dar a conocer el producto por medio de diferentes
técnicas publicitarias, cualquiera que sea elegida, debera explicar,
demostrar y convencer de una manera efectiva las bondades vy ventajas
del producto.

3) Envase vy Embalaje: realizan las funciones de contener, envolver, proteger. e
identificar el producto. El envase es el recipiente que esta en contacto con el

producto; en cambio el embalaje es el que facilita las operaciones de transporte

y manejo de los productos envasados. Las funciones del envase como del
embalaje son:

N
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En Io que” se refiere al disefio estructiral de’ Ia torma’
envase .y embalaje. es necesario consxderar.

exhibir el producto

Permite la conservac:on de los productos.
Protege y:
producto.

ermlte la mannpulacnon. transporte y comercializacion  del

;Onenta sobrev as entajas del producto. ’

Reduce Ias mermas y el desperdtcno.
Fadilita la separamon, ta clasificacién y la selecc:on de los productos

los materiales del

las ventajas y desventajas, aspectos: ecologlcos

limitaciones de los
materiales utilizados; : :

la resistencia y el aprovechamiento’ de los espacms de acuerdo ala
tforma disefiada; L

la estandarizacion de las diferentes presentac:ones del producto:

captar la atencion del consumidor en el pumo de venta‘ por medio de los
grafismos utilizados;

hablar del producto contenido, de tal manera. qhe el. consumidor desee
poseerio. e

4) Diserio_del Area de Exhibicién: los clientes potenciales se iran forrmando una

idea de la empresa y sus productos por la informacién y atencién que reciban

en el area de exhibicion, por o que la empresa debera preocuparse por la
imagen y el buen funcionamiento de su area de exhlblcnon tormando en cuenta

los siguientes puntos:

Considerar un disedo funcional en’las areas'de circulacién de los

visitantes, las areas de atencion personalizada, Una pequefa bodega.
etc. : o
Los elementos graficos de apoyo‘debe n

traer.la..atencién de los
visitantes. B ’

La exhibicion de los productos debera
ambientacion e iluminacion adecuadas.

ser apoyada con . una

Contar con folletos y catalogos para proporcnonar informacion completa.
Se recomienda obsequiar, como promocion algun articulo utilitario.
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Proyectar de manera grafica la identificacion, tanto de la empresa como
de las marcas de sus productos.

Finalmente es muy importante que el area de exhibicién sea atendida
por personal amable, que posea el conocimiento de la empresa y sus
productos, y que cuente con capacidad de negociacion y persuasion.

5) Imagen Corporativa de la Empresa: por imagen corporativa se entiende todas
las actividades, manifestaciones y elementos de una empresa que estan. en

contacto con grupos de personas: empresarios, empleados de la empresa,

clientes, proveedores, competidores, instituciones, autoridades y el publico en
general. Cada uno de estos grupos se formara una imagen de la empresa en

funcion de lo que puedan ver y sentir, todo esto se vera reflejado por medio de:

la atencion personal de los representantes de la empresa, en‘aspectos
como amabilidad, puntualidad, formalidad, buena presentacion y
conocimiento.

Contacto con la empresa por medio de hojas membretadas, tarjetas de
presentacion, sobres, hojas de cotizacion, facturas, folletos corporativos,
catalogos de productos, publicidad, articulos promocionales, etc.

Las instalaciones de la empresa. tanto administrativas como productivas,
los anuncios de identificacion en fachadas, los uniformes de los
empleados, la rotulacion de los vehiculos, las areas de exhibicion, tanto
en ferias y exposiciones como en |os diferentes puntos de venta.

La calidad, el diseno, el precio de sus productos y los servicios postventa
que se requieran.

Las etiquetas. los envases y embalajes, los instructivos y los manuales
de uso.

Los empresarios mexicanos cuentan con un. Centro Promotor de Disefio — México
(CPDM) el cual es un fideicomiso constituido por el Banco Nacional de Comercio Exterior,
Nacional Financiera, la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, el Consejo Nacional de
Ciencia y Tecnologia, el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, asi como las empresas

IBM y Mexinox, que los apoya para desarrollar productos y servicios mas

competitivos mediante el disefio, para lo cual ofrece los siguientes servicios:

v Evaluacion de las fuerzas y debilidades de la empresa en cuanto a:

Procesos de produccion.
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« Diseno de productos.

« . lmagen corporativa

« Envase y embalaje.

- Estrategias de mercadotecnia.

« Ingenieria financiera.
Coordinacion de programas para el desarrollo de productos.
Adecuacion de productos a los mercados internacionales.
Capacitacion empresarial para la organizacién de soluciones.

Disefio y manutfactura asistidos por computadora para el desarrollo de modelos

y prototipos.
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CASO PRACTICO:
CAPITULO 4. ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
EXPORTACION DE PANTALONES DE MEZCLILLA A LA CIUDAD DE
CHICAGO, ILLINOIS E.U.A.

A continuacidon se presenta un caso practico en donde se aplican todos los
conocimientos adquiridos en los capitulos uno, dos y tres, para llevar acabo el proceso de
exportacion, tomando en cuenta el analisis de la empresa en todos sus aspectos para
demostrar sus posibilidades de exportar; la seleccion del mercado meta y todos los aspectos
operativos de la exportacion hasta la definicion del medio de pago que se empleara:

CASO PRACTICO
(EXPORTACION DE PANTALONES DE MEZCLILLA AL PAIS DE ESTADOS UNIDOS EN
LA CIUDAD DE CHICAGO, ILLINOIS).

4.1. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

El iniciador de este proyecto decidio crear una empresa que se dedicara a la
confeccidn, produccidon y venta de pantalones de mezclilla, dirigidos a la gente joven; con
esta idea se did vida a un pantaldon que no fuera otro mas de mezclilla, sino qQue se
convirtiera en |la primera opcidn tanto en precio como en calidad. Es asi como el 8 de agosto
de 1996 surge la empresa JEANS GUT, S.A. DE C.V,, con R.F.C. JEG 960808 NBM,
teniendo su ubtcacion en Allende 230 Pte., Colonia Centro, C.P. 64000 en la ciudad de
Monterrey. capital del estado de Nuevo Leodn, el cual se encuentra al norte de ia Republica
Mexicana. a 2 hrs de distancia por carretera de {a frontera con Estados Unidos

El primer afno la produccion fue de apenas 10,000 pantalones, ya que era manejada
por unas cuantas personas, hoy en dia esta integrada por un grupo de 250 personas que en
su mayoria no rebasan los 30 afos.

La calidad de los pantalones, se ha ido comprobando a través de los afos. siendo una
empiesa relativamente joven, pero sobretodo audaz, ya que Jeans Gut tiene en sus manos la
creacion de nuevos modelos, que van acorde a las tendencias mundiales de la moda en
|jeans, por lo tanto el equipo de disefio de Jeans Gut, se mantiene ocupado en cada
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temporada, experimentando y aplicando las tendencias mas en moda, teniendo para esta
temporada la opcion de pantalones de mezclilla desiavados, asi como el tradicional pantaidn
de mezclilla en un tono parejo de azul, pero con adornos de grafitis, letras, figuras y adornos
en rojo, amarillo, turquesa, naranja, verde y fiusha, asi encontrando una paleta de colores
mixta que va con puntos verdes oscuros y marfil, a toques de gris y azul eléctrico.

La empresa provee todo el paquete, con los fabricantes de telas y utensilios
necesarios de confianza, para que el cliente solo se preocupe por vender, mientras nosotros
nos preocupamos por entregar con calidad y en tiempo, dando un servicio integro y eficaz.
Siempre con la filosofia de ofrecer la mejor calidad al mejor precio, las pantalones Jeans Gut
estan confeccionados con materiales de primera calidad y elaborados en la propia fabrica de
la empresa. utilizando mano de obra calificada, y pasando por estrictos controles de calidad.

VISION:

JEANS GUT, trabaja cada dia para ser la marca de pantalones preferida en el
mercado textil, a través de proporcionar modelos con una constante innovacion para crear
mas alternativas en el mercado mas exigente, que es la juventud. y brindarles la maxima
satisfaccion, con prendas de !la mas alta calidad y al menor costo, asi posicionarse
solidamente en los mercados nacional e internacional en la primera década del siglo XXI.

MISION:
Queremos ser no sdlo la empresa mas grande, sino también la mejor en su ramo

esmerandonos por lograr la satisfaccion plena de. Ios cllemes lo, que nos.lleva a nuestra
propia satisfaccion. o . '

PROCESO PRODUCTIVO

Todo buen producto debe mlClar'con aterla prlma la cual es

abastecida por proveedores nacxonales con ables que prop rcwnan cahdad en mezclilla:

La mezclilla se mlde por.onzas, de la lgulente manera; por cada metro cuadrado de

tela. la meazclilla tiene un determmado peso. " El.:peso que se maneja se encuentra

debidamente estudiado para el uso que se le brinda, ya que se utiliza el onzaje que es mas
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conveniente para el tipo de pantalén que se va a fabncar, el cualva de 8 hasta 14 75 onzas
de acuerdo a las necesidades de los consumldores. ;, . :

La calidad de la mezclilla no tiene que ver d'rectamente con el peso de esta. pero si

Maquina de ojillos. Reafirmado con hllOS de ata caludad que no se desgastan con el
uso. >

Maquina automatizada para pegar- presnllas. De.tecnologia - de punta para.evitar su
rotura a todo uso. -

Maquina automatizada de bolsa. Permite un acabado unificado con un bordado de
calidad internacional.

También cuenta con su propia lavanderia donde la mezclilla recibe el acabado que el
modelo requiera.

Lavadoras automatizadas de diferentes procesos. donde se realiza el proceso de
lavado. tenido y tratamiento de telas y prendas, con materiales de primera clase.
rigurosos controles de calidad y resultados unitarios. Existiendo 3 tipos de lavado
segun el acabado deslavado de la mezclilla que se desee Stone, D'stone y Bleach los

cuales surgen de un color llamado indigo (azul intenso) pero que tiene tres procesos
diferentes:

v Stone: Se lava con piedra pomez, y quimicos entre los que se encuentra
el cloro, el proceso dura 15 minutos.

W
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v D’'stone: Se lava de igual manera que e! stone solo que el proceso dura 1
hora. ' '

v Bleach: se'lava'de igual manera que el stone y D'stone, solo que el
proceso dura 3 horas.’

v Planchas de alta presiéh',y'}dbo'tizya'da qué_dan un acabado de alta calidad.

- ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional de la empresa esta constituida por 250 personas que se
encuentran distribuidas en los diferentes departamentos que se encuentran divididos de la
siguiente manera:

DIRECCION GENERAL

T

- T
: | FINANZAS

PRODUCCION ! VENTAS

" Recunsos’
HUMANOS

usncworecuuil DISERD

v La Direccion General se encarga de la planeacion, direccion, control y evaluacion de
la empresa para lograr un buen funcionamiento con ayuda de los deparnamentos.

Las actividades que se realizan en el Departamento de Recursos Humanos son: la
seleccion, capacitacion, organizacion y reclutamiento de personal, también se encarga
de regular de manera justa y equitativa las relaciones laborales y proporciona las
condiciones minimas de higiene y seguridad para obtener condiciones satisfactorias
en el trabajo. Este se encuentra formado por: Gerente, Jefe de Nomina y 2 Auxiliares.
Jefe de Personal y 2 Auxiliares, Ingeniero de Seguridad e Higiene y 2 Auxiliares.

Secretaria. Recepcionista y 13 personas que se encargan de la limpieza de la
empresa.

L.as actividades que se realizan en el Departamento de Finanzas son: analisis de
aspectos financieros para la toma de decisiones; inversiones que se tengan que hacer
O que hallan en la empresa; financiamientos, creditos, estructuraciones de capital.
elaboracidon de Estados Financieros para el analisis de la situacion de la empresa.
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Este se encuentra formado por: Gerente, Contador y 3 Auxiliares, Ingehiero de
sistemas y 2 Auxiliares y una Secretaria.

t_as actividades que se realizan en el Departamento de Mercadotecma son: realizar el
estudio de mercado para conocer los gustos, preferencias: .y necesidades del
consumidor, asi como las tendencias de la moda para poder_ofrecer un producto que
cubra sus expectativas, también estudia los cambios en Ia éombéteﬁcia 1a oferta yla
demanda del producto. Este se encuentra formado por: Gerente. Jefe de- Investigacion
de mercados y 5 Auxiliares y una Secretaria.

Las actividades que se realizan en el Departamento de D:seno son~ la creacion de los
disefios y moldes para la fabricacidén de pantalones. Este se encuentra formado por:
Gerente, 3 Disenadores y 6 Aux. i

Las actividades que se realizan en el Departamento de p(dduccic}h !son:‘ la compra de
materia prima que se va a utilizar y en que momento comb’rarn,(invemarios).
fabricacion de pantalones de mezclilla, el control de calidad " del producto, del
empaquetado y trasiado al almacen de productos terminados. Para la realizacion de
todas estas actividades necesitamos de materias primas y materiales que a
continuacion se enuncian:

v Mezchila 1005 algodon v Bolsas de polietileno

v Hilos de costura v Cajas de carton, cinta canela

v Habilitacion ( cierres, broches, etc.) v Tarimas de madera (Palets)

v Decoracion (pedreria. parches. etc.) v Fleje y grapas para armado de
Palets.

v Etiquetas de tela y candén v Hule strech

Este se encuentra formado por: Gerente, Jefe de compras y 2 Auxiliares, Jefe de
Almacen de Materia Prima y 4 Auxiliares, Jefe de Personal de Produccion,10
cortadores. 33 costureras, 28 lavanderas, 20 personas para planchado, 20 personas
para acabados decorativos, 2 Ingenieros Industriales y 4 Auxiliares para el
mantenimiento de magquinaria. lngeniero de control de calidad y 4 Auxiliares, 2
montacargistas, Jefe de Almacén de productos Terminados y 4 Auxiliares.
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v Las actividades que se realizan en el Departamento de Vemas son‘ la publICIdad Y
promocién del producto, de la venta y distribucion |y cobro de 1a’ mlsma ‘Este se
encuentra formado por: Gerente de Ventas, 6 promotoras, - 12 personas para Ventas.
Jefe de Crédito y Cobranza con 7 Auxiliares. y 13 distribuidores.

ANALISIS FINANCIERO Y CONTABLE DE LA EMPRESA
JEANS GUT, S.A. DE C.V.

ESTADO DE RESULTADOS DEL 1 DE ENERO AL
31 DE DICIEMBRE DEL 2001

VENTAS $ 159,150,000
COSTO DE VENTAS 106,100,000
UTILIDAD BRUTA 53,050,000
GASTOS DE VENTA 13,208,853
GASTOS DE ADMINISTRACION 28.070,933
UTILIDAD (PERDIDA) DE OPERACION 11.769,214
GASTOS FINANCIEROS 660,704
PRODUCTOS FINANCIEROS 499,705
OTROS GASTOS 3,250
OTROS PRODUCTOS 180,157

UTILIDAD (PERDIDA) DEL. EJERCICIO 11,785,122

[e}]
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A C T1VvVoO
CIRCULANTE:

CAJA

BANCOS

CLIENTES

DEUDORES DIVERSOS
INVENTARIOS DE MATERIALE
PRODUCCION EN PROCESO
ARTICULOS TERMINADOS
SUMA ACTIVO CIRCULANTE

FlJO:

MAQ., MOB. Y EQUIPO
DEPREC MAQ.. MOB. Y EQUIFO

SUMA DEL ACTIVO FIJO
DIFERIDO:

GASTOS PREOPERATIVOS
AMORT. GTOS. PREOPERATIVOS
PAGOS ANTICIFPADOS
DEPOSITOS EN GARANTIA

SUMA DEL ACTIVO DIFERIDO

TOTAL DE ACTIVO

Los Estados Financieros proporcionan

JEANS GUT,S.A. DE C.v.
ESTADO DE POSICION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2001

k3 15,000
2,464,294
23,085.312
1,614,266
68,902,927
5,519,692
9,511,290

111,112,780

32.633,583
-7.529.854

25.103,729

469,532
-9,123
75,061

671,611

1.207,082

137.423,59

P A S1I1 VO
A CORTO PLAZO
DOCUMENTOS POR PAGAR
ACREEDORES DIVERSOS
PROVEEDORES NACIONALES

IMPUESTOS POR PAGAR

SUMA PASIVO A CORTO PLAZO

cC A PI TAL

CAPITAL SOCIAL
RESERVA LEGAL
RESULTADO DE EJER. ANT.
RESULTADO DEL EJERCICIO

SUMA CAPITAL CONTABLE

TOTAL PASIVO Y CAPITAL

$

39,526,091

29,048,250

37,920,117
503.244

106,997,702

9.272.844
6,411

9,361,512

11.785.122

30,425,888

137,423,591

informacion que debe ser analizada e
interpretada por medio de las Razones Financieras con el fin de conocer mejor a la Empresa

y manejarla eficientemente. A continuacion se desarrollaran las Razones Financieras para
conocer el Estado economico en que se encucntra la Empresa:
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RAZON DE LIQUIDEZ (indice de Solvencia):

N8 .=:111,112,780 = 1.04
“106,897,702

Esta razon nos indica la capacidad de pago en efectivo que tiene la empresa. lo que
es decir que el resuitado nos indica que por cada peso de pasivo que la empresa contraiga o
tenga, tiene en activo . 1.04 pesos para cubrirlos.

RAZON DE ENDEUDAMIENTO:

RE = 106,997,702 = 0.78
137,423,591

Esta razén nos indvica' la porcién de activos financiados por deuda de terceros, es decir
el resuitado nos indica que el 78% es financiando el total del pasivo.

RAZON DE RENTABILIDAb (Margen Bruto de Utilidad):

MB =_53.050,000 = 0.33
159,150,000

Esta razon nos indica el margen de utilidad con que la empresa opera, es decir el
resultado nos indica que la empresa opera con un 33% de utilidad.

ANALISIS DE FODAS

Las Forntaiezas con que cuenta la empresa son:

La calidad de los productos v El trabajar con gente joven
Se crean productos innovadores v Obligaciones laborales y fiscales al
corriente
v Buen impacto de la marca con los v Buen contacto con medios de
jovenes comunicacion para publicidad Yy
promaocion
I
v Bonos de productividad v  Instalaciones adecuadas
v Buen ambiente de trabajo v  Buena tecnologia
v Prestigio y buena imagen
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lLas Debilidades con que cuenta la empresa son:

v' Capacitacion del personal insuficiente

v Mal distribucion de sueldos y salarios

v Exceso de comunicacion informal en el

v Las

politicas no se cumplen
interior de la comparniia constantemente
v Constante rotacion de personal a nivel v No existe comunicacion adecuada

operativo

entre los diferentes departamentos

Las Amenazas que se le pueden presentar a la empresa son:

v Cambio de los habitos del consumidor

v/ Competidores con costos menores

v Si no se esta a la vanguardia en el
desarrollo de tecnologia habra
estancamiento

v La inestabilidad econdmica del pais
puede ocasionar bajas en las ventas

Las Opornunidades que puede aprovechar la empresa son:

v Creditos bancarios para expansion

v" Los Tratados de Libre Comercio

v Crecer en con rapidez en mercados
nacionales e internacionales por su
calidad y bajos costos

v Obtener un mayor nimero de clientes
por medio de una buena imagen y
promocion

v Mantener al consumidor final
satisfecho sabiendo que compro
calidad y moda

v Baja calidad en los productos de la
competencia

OFERTA EXPORTABLE

La empresa trabaja al 90% de su capacidad instalada y en este caso la oferta
exportable puede ser de hasta el 10% de su produccion.

La capacidad con la que cuenta la empresa es de 110,000 prendas mensuales
suficientes para satistacer la demanda nacional como la internacional de la que se exportan

5.000 pantalones de mezclilla mensuales que se producen dentro de la planta , ya que en

esta se disefan. se cortan, se arman y cosen. asi como también se lleva el control de
calidad, etiquetado. empaquetado y su almacenamiento.
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Para logra una eficiente produccién, venta y distribucion de la mercancia se cuenta
con un turno de trabajo de 8:00 a.m.‘a 6:00 p.m. para la planta productiva y en 'o:':aysiones
cuando la carga de trabajo es mucha la gente se queda a laborar hasta que el trabajo este
terminado y este tiempo se les paga como tiempo exira. El turno de trabajo para el area
administrativa es de 9:00 a.m. a 7:00 p.m.

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

“El pantaion de mezclilla es el detonador del desarrollo de la industria textil. Esta
prenda tiene como principal mercado a los Estados Unidos, en donde se ha convertido en un
elemento basico de vestir en todos los segmentos de calidad y precio desde hace mas de
dos décadas"."’

“El principal proveedor de pantalones de mezcliila a Estados Unidos es México, que
parnicipo con el 44% del total de importaciones”.'?

“Estados Unidos es el consumidor mas grande de productos textiles y de prendas de
vestir en el mundo. De acuerdo con cifras del “American Textile Manutacturers Institute” en

1997 el consumidor americano gasto cerca de USD 280 miles de millones en prendas de
vestir confeccionadas”.'®

Después de haber realizado la investigacion documental y constatar que México se ha
convertido en un abastecedor importante del mercado norteamericano, como resultado de las
ventajas que ofrece con respecto a otros proveedores de pantalones de mezclilla, se decide
expontar a Estados Unidos especificamente a la ciudad de:

CHICAGO, ILLINOIS.
Chicago. ciudad ubicada en el estado de lllinois, es la tercera ciudad mas mas grande
de Estados Unidos y uno de los centros industriales, comerciales, financieros y de transporte

mas importantes del pais. Cuenta con mas de veinte Universidades incluyendo a la
prestigiada Universidad de Chicago y con unas 200 escuelas técnicas y profesionales.

Bt Negooios intemaconales Bancomexd No 78 Meixico Sephiembie 1998
Fewista Newiwiins Intemnacionals Bancomaeat No 58 Meuco anoro 1097
T Revista Eoladons Himdaos Estudioay Pertiles de Mercado Bancomert Menaceo 1999
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Cuenta con: 2,800,160 habitantes entre los cuales el 15.72% son jévenes de 15 a 25
afos de edad, es deci»r'44‘0;214 jovenes."® Entre los habitantes de la ciudad de Chicago “un
millén de habitantes son de origen hispano, proviniendo de México el 70% de e'llos. lo cual
permite que las oportunidades del mercado de Chicago sean muy grandes. Ya que el

mercado hispano de Chicago en un nicho natural para las exportaciones mexicanas de
v 15

alimentos, vegetales, frutas, prendas de vestir, y calzado".

La competitividad de la empresa y su producto a la ciudad de Chicago se
encuentra en funcién de: la calidad en la produccidn, bajo costo de su mano de obra, buena
calidad en costura y armado de i0s pantalones, un precio competitivo, ademas de la cercania
al mercado de consumo, son factores que sumados a las ventajas que ofrecé el Tratado de
Libre Comercio de America del Norte, favorecen la exportacion del producto. De acuerdo a
las normas oficiales y a las caracteristicas del producto este tiene una “Fraccién Arancelaria
de exportacion 6204.62.01, Capitulo 62 prendas y complementos de vestir excepto los de
punto parte 6204 pantalones y pantalones cortos de algodon®.'®

Otro factor importante es que el cliente potencial son jSvenes de 15 a 25 anfos, que
buscan en las prendas la tendencia actual que satisfaga sus necesidades, que cuenﬁan 'con
una estabilidad econdmica media y que posiblemente son estudiantes ya que la echeIa esel

lugar donde se ven las mayores tendencias juveniles.

REGULACIONES NO ARANCELARIAS

REGULACIONES DE INFLAMABILIDAD

En Estados Unidos, cualquier prenda de vestir, o materiales textiles utilizados
en edificios de oficinas. hospitales y hoteles, no puede ser importado si no cumple con una
norma de inflamabilidad. Esta norma es expedida bajo la seccion 4 de la Ley de Tejidos
Inflamables (Flammable Fabrics Act, FFA), que es administrada por la Comisién para la
Seguridad de Productos de consumo (Consumer Products Safety Cormmission, CPSC).

I
.. www census.gob/statab.  www.purl.orgrocic/tp.
1 Niggasios ntermnacionates Bancomext No 124, México julio 2002,
s Atancrdarias 3 Plazos de Desgravacion SECOFI Tratado de Libre Comercia de América dit Norts, Grupo Editonal Miguet
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Por lo anterior, los exportadores mexicanos de productos textiles y prendas de vestir

Formato General:

El abajo firmante por este medio garantiza que al realizar las
pruebas razonables y representativas, hechas de acuerdo con los
procedimientos prescritos y los estandares o las regulaciones
establecidas, emanadas, o publicadas en efecto bajo la Ley de Telas
Inflamables, segun la enmienda prevista, demuestran que el producto, la
tela, o el material con el que esta fabricado, y en 1a forma entregada bajo

este documento se conforma con los estandares o la regulacion, para su
efecto.

Fecha:

Nombre:

Direccion:

Formato de Garantia de Cumplimiento:

Basado sobre la garantia recibida. el abajo firmante por este medio
garantiza que las pruebas razonables y representativas, hechas de
acuerdo con los procedimientos prescritos con forme a la Ley de Telas
Inflamables, segun la enmienda prevista, demuestran que el producto, la
tela. o el material con el que esta fabricado y en la forma entregada. bajo

este documento se conforma con los estandares o la regulacion, para su
efecto.

Fecha:

Nombre:

Direcmon

REGULACIONES DE ETIQUETADO

pueden acordar con su importador la conveniencia de llevar alguno de los siguientes
formatos:

Todos los productos de tibras textiles importados serdn marcados con etiqueta,

rotulados o senalados de otra manera con la informacion siguiente segun lo exige la Ley para
la ldentificacion de Productos de Fibras Textiles (Textile Fiber Products Identification Act).

a) Los nombres genéricos y los porcentajes por peso de las fibras con que

esta elaborado el producto textil,




b) El nombre : del “fabricante ‘o el nombre "o’ ntmero ‘de identificacion
reglstrada. expedldo por ‘la Comisién Federal de - Comercio (Federal

Trade Commlssmn)

c) El nombre del pals donde fue elaborado o manufacturado

Ejemplo del etiquetado:
: JEANS GUT

XL 46
100% ALGODON
MADE IN MEXICO

REGULACIONES SOBRE EL CUIDADO DE LAS PRENDAS

En Estados Unidos la Federal Trade Commission (FTC) Comision de Comercio
Exterior, creo la regla de etiquetado para el cuidado de las prendas, las cuales el 1 de julio
de 1997, permite a los productores, usar simbolos de cuidado de la prenda, en lugar de
instrucciones por escrito para indicar el método de limpieza. Los simbolos fueron
desarrollados por American Society For Testing and Materials (ASTM). Los cinco simbolos
basicos que representan la forma de cuidado son:

U VAN O 4o O

WASH BLEACT DRY TROSN DRY CLEAN

Lu cubeta (Wash) para el lavado en agua,

El triangulo (Bleach) para el uso, de blanqueadores.
El cuadrado (Dry) para el secado. ,'

La plancha (Iron) para el planchado y

El circulo (Dry Clean) para la Ilmpneza en seco. Sélo un método de limpieza es
requerido en la etiqueta del cuidado de la prenda generalmente lavado en agua o limpieza en

seco.
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Ademas, el simbolo X se sobrepbne sobré .cualquier simbolo cuando haya evidencia
qQue si se usa ese proceso, este podra danar Ia prenda.

MO R R

Para representar adecuadamente el proceso de hmpleza. al menos cuatro S|mbolos se
deberdan usar en el siguiente orden: lavado, blanqueado, secado y planchado.

Una de las principales razones para introducir los simbolos en el etiquetado para el
cuidado de las prendas es el de armonizar las regulaciones de |os Estados Unidos con las de
Meéxico y Canada.

4.3. CANALES DE COMERCIALIZACION EN EL MERCADO META

Para dar a conocer a la empresa y su producto. se llevo a cabo una visita a la ciudad
de Chicago para participar en la Feria “FMI", “esta se ha convertido en el evento Anual mas
grande del mundo en el ramo de la proveeduria de supermercados y tiendas
departamentales. La feria esta organizada por el Food Marketing Institute (FMI). tiene una
antigliedad de 60 anos. Durante su exposicion del 2000 conto con la participacion de mas de
1.300 expositores que recibieron ia visita de 6 mil compradores provenientes de 125

.17

paises”.

También se hizo promocion de la empresa y su producto por via Internet. donde el
cliente puede ver los modelos de pantalones de mezclilla que se fabrican.

Una vez contactado el cliente, el pedido se va a realizar via telefonica o en su caso via
tax o por Internet, dependiendo como el cliente lo prefiera. El trato se hizo con un Broker. el
se dedica a la negociacion y venta del producto, sus mercados pueden ser las tiendas
departamentales, boutiques. hasta el sector que comprende el mercado institucional como
hoteles. Al llegar a la cotizacion con el cliente se elige el INCOTERM DAF = Delivered At
Frontier (Entregado en Frontera), con este concepto se especifica que el vendedor
(exportador) entrega la mercancia en la Frontera Terrestre y es responsable del despacho

4 Neagoins internacimnales Bane . maat, Marico 2001
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aduanal de exportacién, pero no por el de importacion. El punto de enfrega se acuerda que

sea la Aduana de Laredo Texas.

4.4,

EL PRECIO DE EXPORTACION

La empresa exportara la cantidad de 5,000 pantalones de mezclilla para dama y

caballero a un precio de $ 250 cada uno DAF Nuevo Laredo Tamaulipas, basandose en el

método “Costing”, el cual implica considerar todos los costos de las erogaciones hasta llegar

al punto de entrega. A continuacidn se muestra como se llego a esta cotizacion:

i

CONCEPTO CTO. CTO. TOTAL EN | CTO. TOTAL EN
UNITARIO M.N. DLS. $10=1 DL.
- 5,000 PZAS. 5,000 PZAS.
_C-ostos —FTj—O-.S—# T 30.00 150,000.00 1,500,000.00
Costos Variables T 70.00 350 000.00 3,500,000.00
E;;TO‘T;;;T T T ‘16‘01076 ST 500 000 00 B 5,000,000.00
_I\;l;:g?;;{rutnllrdr.‘-.\d 40%777"77 o 7440#0-(; T 2ob dEo 66 - 2,000.000.00 |
; VPéECIO BASE 1:10.EJvO T 700,000.00 T 7706(_)—6(7)0"66_'*7 1
Embalaje ‘7176(‘)0 T :50 000. 00 RS 45700 OOO OO o
'I:r:ansporte Local 15‘60 T 754 060 00 o 750 000766"‘ T
! GTOS DE EXPOR T 7757'; 6(7)7”‘4 T 375 c;do 00 T 377'570 000 007 o !
CTO FlNANClERO (10%) 77(;60 T 50 000 00 o “ﬁ5700 666 664"_
PRECIO EXPORTAE]CN o 2;503; T 1 2;6 000. 00 7 ;2; 50_6‘6.(;0 00 K

Por lo tanto se cotiza al importador 5,000 pantalones a un precio de DAF Nuevo
Laredo Tamaulipas de US $125,000
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4.5. LOGISTICA DE LA EXPORTACION DE PANTALONES DE MEZCLILLA

En la logistica se ven involucrados varios aspectos que determinan la exportacion de
los pantalones de mezclilla, permitiendo que el producto llegue en optimas condiciones a su
lugar de destino, como son: el empaque, el embalaje, el transporte y distribucion. A
continuacion se describen cada uno de estos.

EMPAQUE

Ya que el pantalon ha sido terminado se dobla en dos y se mete en una bolsa de
polietileno con una enqueta ‘de carton la cual lleva la siguiente informacion para el
consumidor: :

¥ Nombre. del pals

v Marca cornercnal

v Talla del pa talon

v ln truccxones de cuudado y lavado parala prenda

Ya que se ha imroducido 1a etiqueta con los requisitos necesarios se sella la bolsa.
para proteger el producto del polvo.

EMBALAJE

Ya que el pantalén a sido empaquetado se coloca en una caja de carton la cual llevara
una etiqueta pegada en sus cuatro lados con |la siguiente informacion:

v Nombre del exportador y del importador,
v Pais de origen,

¥ Peso bruto Kgs.

v Numero de piezas,

v Numero de paquete 1/10 2/10 etc.,
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v . Y también se le colocaran marcas de manejo y precaucidon como son:

Este lado arriba Manténgase seco Limite maximo de estiba

Las cajas tienen una medida de 60 cm de largo x 30 cm de ar;cho y 100 cm de alto, se
sella la caja con cinta canela y iuego se fleja para darle resistencia y se coloca en un palet de
120 cm de largo x 90 cm de ancho en el cual se colocan 6 cajas de cartén con 50
pantalones c/u., dando un total de 300 pantalones por palet con un peso de 600 kilos para
pantalones de dama y 900 kilos para pantalones de‘caballero. lo cual quiere decir que se
necesitan 16 palets con las medidas ya descritas y un palet rhés de 120 cm de largo x 60 cm
de ancho para colocar solamente 4 cajas con un total de 200 pantalones y un peso de 400
kilos, dando asi un total de 5,000 pantalones de mezclilla cantidad que se va a exportar.

Cada palet sera flejado para sujetar las cajas y se envolvera con plastico strech que
le servira como impermeabilizante.

TRANSPORTE Y DISTRIBUCION

Una vez que el producto ha quedado debidamente acondicionado para asegurar que
llegue en buenas condiciones durante las maniobras a que sera sometido para llegar a su
destino tinal. ahora se solicitara los servicios de “DHL" Internacional de México, S.A. de C.V.
y el Transporte a utilizar sera Terrestre debido a que por la cercania de nuestro mercado el
costo del servicio sera menor y como ya se dijo el Incoterm a utilizar sera el “DAF", entonces

solo se dejara el producto en la Aduana de Nuevo Laredo y la exportacidon se hara por medio
de un Agente Aduanal.

4.6. DOCUMENTOS Y TRAMITES PARA LA EXPORTACION

El producto que se vende al extranjero debe garantizar con documentos la propiedad
juridica de la mercancia, su transito legal por la aduana del pais de origen y la del
importador.
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Un Agente Aduanal se encargara de realizar el despacho aduanero de 1a exponacnon
por cuenta de ta empresa, para lo cual se e daran los sugunemes documentos'

v Factura Comercial. - es un documento el cual md|ca la canudad y prec:o de la
mercancia vendida para ser exportada, nombre del exportado y del unportador
etc. Se debe presentar en original y seis cop:as (Ver Anexo 1)

v Lista de Empaque.- es un documento que permute |dent|f|ca on facilidad el.
numero y contenido de cada caja. (Ver Anexo 2) i

v Guia de Transporte.- es el titulo de consngnacnon ‘ve‘la empresa transpomsta
gue también se conoce como carta de pone se’ elabora en'orxglnal Yy seis
copias En este documento se compromete el lranspomsta a custod|ar Y enviar
la mercancia hasta el lugar de destino. (Ver Anexo 3).

v Cenrnificado de Origen.- este documento nos indica ciue el 'prvé‘ddcy:‘tci esde origen
nacional al 100%. lo cual es una condicion. para tener uﬁa "preferencia
arancelana del 0% de acuerdo con el Tratado de Libre Comeréio de America
del Norte (Ver Anexo 4).

v Pedimento de Exportacidon.- este documento lo elabora el Agente Aduanal
aprobado por la SHCP ante la aduana correspondiente, cuando realiza el
despacho aduanero de exportacion debe incluir la firma electronica que
demuestra el descargo total o parcial del permiso de exportacion
(Ver anexo 5).

4.7. FORMA DE PAGO INTERNACIONAL

Despues de haber realizado todos los pasos de la exportacion, por ultimo se debera
de asegurar el pago por parte del importador.

Las condiciones de pago se deben de establecer en el momento en que se realiza &l
pedido para la exportacion. este acuerdo debe ser de conformidad para ambas partes
nvolucradas y se liego a la conclusion de que el pago se realizara en dos partes, primero se
hara un pago del 50% al realizar el pedido por medio de transferencia electronica y el otro
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50% se realizara a la entrega de la mercancia por medio de una carta de crédito,irfévécable
ya que esta “opcion es una orden coqdicionada de pago que recibe un banco emisor que
contrata el importador, para que’ efectué por cuenta de éste un pago al beneficiarid
designado a traveés de un banco corresponsal en el pais del exportador y de acuerdo con
este dltimo. Tal operacion de pago a través de los bancos, se hace contra la presentacion al
banco emisor de documentos especificados o de la mercancia misma, que certifiquen la
venta, embarque, calidad, cantidad y demas condiciones pactadas entre las partes del bien o
servicio."'® ¥ si se requiere rectificar o cancelar, solo se podra realizar con el consentimiento
de ambas partes involucradas.
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CONCLUSIONES

La realidad en el mundo de los negocios nos remite a la palabra “competencia” ahora ya no
solo local, sino extranjera, la apertura de fronteras a obligado a nuestras empresas al
enfrentamiento con competidores externos.

Para poder llegar a un mercado mundial debemos de dar mayor auge a las exportaciones a
efecto que nuestro pais salga del déficit que tiene y se disminuya el ndmero ‘de
importaciones, se deben de sustituir los productos importados por productos nacionales que
tengan una mejor calidad y precio.

LLa finalidad de las exportaciones, es la de captar divisas en moneda extranjera para el
desarrollo y crecimiento de un pais, pero observamos que desgraciadamente estamos
todavia muy lejos de esta realidad, ya que gobiernos como el de Estados Unidos bloquea la
entrada a su pais a ciertos productos nacionales a pesar de que existe un Tratado Comercial
firmado con éste.

£l contar con un TLC proporciona las siguientes ventajas: elimina barreras al comercio,
promueve las condiciones para una competencia justa, incrementa las oponiunidades de
inversion, protege adecuadamente los derechos de propiedad intelectual, proporcionando asi
la apertura del intercambio entre paises, regiones y el resto del mundo.

Una exportacion puede ser realizada facilmente, siempre y cuando se cuenten con todos los
requisitos que en este trabajo se han mencionado y en este caso en particular, en base al
estudio reatizado en donde la empresa Jeans GUT S.A. de C.V.; cuenta con los medios
necesarios para realizar sus operaciones con mira exportadora hacia el pais de Estados
Unidos en la ciudad de Chicago, lllinois.

Muchas empresas por falta de informacion no se deciden a exportar sus productos y cuando
al tin solicitan informacion y asesoria. algunas se desaniman al conocer los tramites,
requisitos, derechos y obligaciones; ya que para algunos se debe de hacer infinidad de
tramites comenzando por la necesidad de tener un agente aduanal. Bancomext es la
institucion mas apropiada para dar informacién y un asesoramiento especializado
dependiendo de las necesidades de cada exportador.

Un buen ptan de exportacion es un excelente instrumento para guiar el esfuerzo exportador
de las empresa. asi como para alcanzar el éxito comercial en el mercado exterior, ya que
este nos permite minimizar la necesidad de hacer cambios y ajustes, para asi evitar costos
adicionales y desperdicio de tiempo. a menos de que ocurran eventos inesperados en el
mercado meta imposibles de predecir.
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ANEXO 1
FACTURA COMERCIAL

EANS Gut, sA. DE GV

ALLENDE #230 PTE. Col. Centro Monterrey N. L. 64000
Teléfono: 52 (8) 130 1024 Fax: 52 (8) 130 10 11
E-mait: qut@prodigy.net.mx

R.F.C. JEG 960808 NBM
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ANEXO 2

LISTA DE EMPAQUE
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ANEXO 3
GUIA DE TRANSPORTE
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ANEXO 4
CERTIFICADO DE ORIGEN

Tratado de Libre Comercio de Amdérica del Norte
Certificado de Origen
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ANEXO 5
PEDIMENTO DE EXPORTACION

PEDIMENTO OF EXPORTACION
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