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Este trabajo pretende servir de gula y obra de consulta para aquellos jóvenes estudiantes de

Contadurla Pública, Lic. en Administración, Economistas y aquellas personas que de una u otra forma están

conectadas con ellas, tal es el caso por ejemplo de directivos y funcionarios de empresas comerciales,

industriales y financieras, del sector público , privado, mixto y social, interesados en iniciarse en el ámbito del

Comercio.

La globalización, la calidad, la actuaüzac i ón y los demás signos de nuestro tiempo, incluida la

contabilidad financiera, se caracterizan por el cambio permanente , ante ello los contadores públicos deben

mirarles de frente, cara a cara, cumpliendo con el primer deber: pensar. Un pensamiento creativo permit irá

inventar nuevas palabras, ideas, principios, teorlas, sistemas, modelos, métodos, enfoques y criterios que den

solución a estas nuevas y extrañas realidades que han salido al paso, para ejercer no solo una profesión que va

a la par del cambio, sino que lo genera y lo promueve, siendo esto el objetivo principal de este trabajo de

investigación, el de aportar innovaciones que ayuden al desarrollo del país.

Estoy consciente que la contabilidad financiera al igual que otras ciencias están en constante evolución ,

por tal motivo los contadores se deben adecuar a los cambios económicos, tecnológicos, financieros,

administrativos y polfticos de las empresas, de esta forma se estará en condiciones de satisfacer sus

necesidades de información, a través de un adecuado registro y valuación de las transacciones realizadas ,

expresadas por medio de estados financieros que contengan tanto información financiera, económica, como de

otro tipo, que sea el sustento para la toma de decisiones acertadas para lograr los objetivos .

Por lo anterior, este trabajo busca ser útil para quienes deseen adquirir un conocimiento más amplio

sobre las implicaciones, dificultades y lo que representa el realizar operaciones de Comercio Exterior, pues

debido a la poca información que se tiene en la materia, suele creerse que este tipo de operaciones son casi

imposibles para las pequeñas empresas.

Una razón de que sea el Lic. en Contadurla la persona a quien se recurre en estos casos, es debido a

los conocimientos que posee en materia de Economia , Administración, Finanzas, Derecho , Auditoría,

Contabilidad , entre otras, pudiendo responder con esto a las nuevas necesidades que se generan al momento

en que una empresa tome la decisión de importar o exportar.

Debido a lo mencionado anteriormente, este estudio fue diseñado y realizado como resultado de un

constante proceso de investigación documental enfocado para la realización y desarrollo de un Proyecto de

Exportación relativo al envió del Tequila a la ciudad de Nueva York hacia los Estados Unidos de América. La

información que se presenta es veraz, confiable y actual, tomando en consideración la existencia del Tratado de

Libre comercio de América del Norte (TLCAN).
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Dicha investigación implicará conocer más profundamente al tequila como producto de exportación,

desde sus orígenes, pasando por su proceso de elaboración y hasta su posicionamiento actual en los mercados

extranjeros, dado que dicha bebida ha alcanzado gran popularidad y aceptación, no solo dentro de nuestro

país, sino en cualquier parte del mundo. Es necesario tener bases sólidas que fundamenten nuestro trabajo,

como lo son la recopilación de datos estadísticos y bibliográficos sobre el producto, su exportación, etc., y en

base a esto poder determinar las estrategias más adecuadas para llevar a cabo su exportación.

Durante el desarrollo del trabajo se describirá el contexto del Comercio Exterior de México, los aspectos

contables y financieros de una empresa exportadora, as! como los procedimientos administrativos y el marco

jurfdico de la misma. Se hará mención de los organismos y programas que apoyan y regulan a este tipo de

empresas, as! como los tratados comerciales suscritos por México dando mayor énfasis al TLCAN, sin olvidar

los impuestos y contribuciones que se generan al efectuar este tipo de operaciones financieras y mercantiles.

Con el caso práctico se busca dar al lector la forma en que se. elabora un Plan de Negocios de

Exportación de una empresa mexicana, dedicada a la elaboración del tequila, que cuente con los recursos

necesarios para llevarlo acabo y que este interesada en desarrollar dicho proyecto, por último se anexan

documentos semejantes a los que normalmente se utilizan en dicha actividad.

Finalmente se realizará el trabajo con el objetivo de poder aportar algo novedoso en materia

Económico-Financiera, que sea de suma importancia para los estudiantes de la carrera de Contadurfa y

Administración, asf como para los lectores interesados en iniciarse en el Comercio Exterior.
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CAPITULO 1. CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR

Se cree que el Comercio Exterior o Internacional surgió cuando se ve en la necesidad de realizar

intercambios comerciales entre las naciones, tales intercambios son tendientes a crear el desarrollo y el

bienestar de las mismas.

Las normas del Comercio Exterior se encuentran establecidas en la polftica de Comercio Exterior de un

pals. La política de Comercio Exterior está constituida por el conjunto de medidas de carácter fiscal y

administrativo que regulan y controlan la entrada y salida de mercancías y servicios de un pals; esta definida

por el conjunto de leyes, reglamentos, autorizaciones, permisos y disposiciones, en general a que debe

someterse el Comercio Exterior.

Los procesos de Integración económica consolidados en la actualidad, han sido el resultado de una

serie de acuerdos en materia comercial, as! como del establecimiento de instituciones bilaterales o

multilaterales que a lo largo de la historia le han dado forma a este, entre los que se destacan:

• El Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio actualmente Qrganización Mundial de Comercio

GATT - OMC. Organismo fundado en el año de 1946, ante los constantes cambios arrojados al termino de la

guerra, surgió la necesidad de regular el Comercio Internacional, Estados Unidos, promovió su creación,

teniendo como objetivo principal la reducción de tarifas aduaneras, es decir, impulsar el libre comercio a través

de la reducción de aranceles y haciendo prevalecer la cláusula de nación más favorecida, sugiriendo también la

paulatina liberación comercial en todo el mundo. Dicha organización está integrada por una serie de Comités

entre los que destacan el de Agricultura, de Negociaciones Comerciales, Restricciones Cuantitativas y el de

Comercio y Desarrollo. En 1995 al finalizar la Ronda de Uruguay en Ginebra Suiza cambia su nombre yes

conocida como Organización Mundial de Comercio cuyo objetivo principal es la regulación de los intercambios

comerciales entre los paises.

• Conferencia de Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo (UNCTAD), aparece en 1964 como

resultado de la presión realizada por los paises subdesarrollados que se encontraban con un fuerte atraso y

que consideraban que dicho atraso se habla generado por las condiciones en que se desarrollaba el Comercio

Internacional. Su objetivo primordial es consolidar un ritmo de crecimiento mundial que considere las

necesidades sobre todo de las naciones en vías de desarrollo.

• Fondo Monetario Internacional (FMI), surge oficialmente el 27 de diciembre de 1945, pero inició sus

operaciones en 1946, sus principales objetivos son establecer normas para el sistema monetario mundial,

establecer un marco de cooperación económica destinada a evitar pollticas económicas desastrosas

ocasionadas por la Inestabilidad cambiaria y proporcionar asistencia financiera a miembros con problemas en la

balanza de pagos, asl como funcionar como órgano consultivo de los diversos gobiernos.

Además de todo esto durante las últimas décadas del siglo pasado presenciamos un conjunto de

transformaciones económicas, sociales y culturales cuya complejidad no admite precedente y nuestro país no

se encuentra ajeno a ello. Con el libre comercio caen rápidamente todo tipo de muros y barreras entre las

naciones, al mismo tiempo que se amplia la cantidad de oportunidades para el desarrollo humano y tecnológico

al que acceden todas las naciones.
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El mundo se ha visto invadido por nuevas formas de producción y consumo, una preocupación por el

deterioro inconten ible de los recursos naturales , el avance de la pobreza y las enfermedades en los paises

subdesarrollados y la acumulación de la riqueza en los paises más desarrollados; sin embargo, se hace

referencia a un nuevo fenómeno que ha llegado a convertirse en un paradigma para los paises en desarrollo, "la

globalización" la cual engloba en si un proceso de aumento de la internacionalización del cap ital financiero,

industrial y comercial, nuevas relaciones polfticas Internacionales y el surgimiento de nuevas formas de

producción y de consumo, una expansión y un intensivo avance de la tecnologla sin precedentes.

A continuación se presenta una breve reseña de las teorías de comercio que, a lo largo de la histor ia,

han conso lidado los actuales modelos comerciales adoptados en el ámbito internacional, ast mismo, surge la

necesidad de resaltar algunas características, cualidades y consecuencias del modelo globalizador y analizar la

inserción de nuestro país al Comercio Internacional.

1.1 TEORIAS DEL COMERCIO INTERNACIONAL

Del seno de la economla feudal nació el capitalismo comercial o también llamado mercantilista, este

evoluciono luego hacia un capitalismo industrial (librecambista) y posteriormente hacia el cap italismo

monopólico y financiero (imperia lista). Siendo el Mercantilismo una de las primeras corrientes que a lo largo de

los siglos XVI al XVIII lucho por consolidar un Estado económ icamente rico y, poderoso en lo polltico, para lo

cual postulaban la regulación del comercio como instrumento fundamental de la prosperidad de las naciones

dando lugar asl a la creación de una polftica proteccionista de Estado ; para los siglos XVIII Y XIX se

establecieron, con la llegada de los Clásicos, las bases para el desarrollo cientlfico de la economla ya que se

inicia el establecimiento de algunas leyes económicas. Los Clásicos cons ideraban que la base de la riqueza es

la producción y no el comercio y consideraban al individuo como el actor principal en el proceso económico en

lugar del Estado, sostenían además que deberían eliminarse las polfticas proteccionistas y optar por el libre

comercio. Dos teorías fueron básicas durante esta etapa, la Teoría de las Ventajas Absolutas que seña laba que

el intercambio de dos productos entre dos naciones podría ser benéfico para ambas si cada una se

especializaba en exportar aquel en el que fuese más eficiente , y la Teor ía de las Ventajas Comparativas que

indicaba que aunque una Nación tuviese ventaja absoluta en los dos productos sobre otra, su beneficio seria

mayor si se especializaba en aquel en el que su ventaja relativa fuese mayor.

Ya durante el siglo XX surge la Teorfa Neoclásica basada en las Teoría de las Ventajas Comparativas

sostiene que son dos los factores productivos , trabajo y capital y que un país exportará aquel bien que de

manera abundante utiliza en su producción, es decir, el factor que es relativamente abundante en su país.

Esta teorla se desarrolla en un momento histórico en el que se da un tremendo auge al modelo

Capitalista Monopolista de Estado lo cual hacia la década de los cincuentas pone de manifiesto que se ha

generado un intercambio desigual , es decir, ha desembocado en la dependencia externa y subdesarrollo a los

paises menos avanzados, debido a que las prácticas monopólicas de los paIses más poderosos impide que los

paises subdesarrollados coloquen sus exportaciones aún y cuando aquellos tengan ventajas comparativas en la
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producción de sus articulos al mismo tiempo que presionan para que estos disminuyan sus niveles de

protección.

Este problema queda mejor ejemplificado con la siguiente definición "el intercamb io desigual es definido

como un deterioro en los términos de intercambio que resulta de exportar productos primarios a precios bajos e

importar productos industriales a precios que no corresponden a la reducción de sus costos ; tal situación se

traduce en presiones a la baja de los salarios, ast como del freno del desarrollo científico y técnico e impide

romper el circulo vicioso de la dependencia de los paises subdesarrollados respecto a los desarrollados....

A partir de 1982, en la Gran Bretaña y en los EE.UU., se retoman ideas diferentes a las que se

manejaban en aquel entonces . Fue durante esta etapa que se le dio un tremendo auge al fortalecimiento de las

relaciones comerciales intemacionales a través de las gigantescas empresas transnacionales que se

comenzaron a expandir por todo el mundo llevando consigo grandes movimientos de capitales. Es asl como se

preparo el ambiente para la llegada del esquema que rige hoy en dia, la globalización .

1.2 GLOBALIZACIÓN

Debido a las grandes transformaciones económicas, pollticas y sociales .surgidas durante las últimas

décadas del siglo XX en todo el mundo, este se ha visto invadido por grandes aumentos en los procesos de

intemacionalización industrial, comercial y financiera, aunado a las más frecuentes relaciones pollticas que

sostienen las naciones del mundo para dar origen con esto a la "Globalización".

La globalización o modelo globalizador es el proceso a través del cual, las economlas de todo el mundo

se interrelacionan a través del comercio, desarrollado en un marco intemacional, de forma tal que su desarrollo

dependerá cada vez mas de los mercados intemacionales y no ya de sus pollticas locales.

La siguiente definición describe a la perfección el modelo globalizador:

"La globalización del mundo expresa un nuevo ciclo de expansión del Capitalismo como forma de

producción y proceso civilizador de alcance mundial. Un proceso de amplias proporciones, que abarca naciones

y nacionalidades, regímenes pollticos y proyectos nacionales, grupos de clases sociales, economias y

sociedades , culturas y civilizaciones . .Señala la emergencia de la sociedad global, como una totalidad

incluyente, compleja y contradictoria. Una realidad poco conocida aún, que desafía práct icas e ideas ,

situaciones consolidadas e interpretaciones sedimentadas, formas de pensamiento y vuelos de la imaginación":

Podemos subrayar de esta definición, la enorme interdependencia existente entre las naciones del mundo,

puesto que hoy en dia nos damos cuenta que lo que pasa en cualquier economfa tarde o temprano repercute

en otra y se expande como onda hacia los demás paises,

Con la Primera Guerra Mundial y después de la gran depresión de los años 30s todo el mundo crefa

que el capitalismo estaba en sus últimos años y que la economla planificada (a diferencia del libre juego del

mercado) y la propiedad estatal (a diferencia de la propiedad privada) eran el camino a seguir. La Unión

Soviética representaba el futuro luminoso de la humanidad. Los socialistas aceleraron la adopción de medidas

• FloresParedesJoaquín. El Contextodel comercioExteriorde México: Retos y Oportunidadesen el MercadoGlobal. ED. FESC,México200l . Pág . 16.
• Z<xrilla Arena Santiago, Diccionariode Economia. Ed. Océano. México 1996.Pág. 75.

7



de protección social, su proliferación eventualmente condujo a un grave estancamiento económico en EUA,

Inglaterra y demás paises occidentales.

Con el fin de la Segunda Guerra Mundial, los paises industrializados de Norteamérica , Europa y Asia

alcanzan tasas de crecimiento del PIS tres veces superiores las que obtuvieron en 13 décadas anteriores, lo

que a su vez provoca una expansión en el ámbito mundial de las transacciones comerciales de estos paises y

con el fin de regular las crecientes relaciones comerciales, los paises en cuestión generaron una estrategia

económica y política de liberar todas las barreras al libre comercio, implantadas por la Estrategia de Sustitución

de Importaciones.

Una pieza importante para la apertura económica fue durante los años cuarentas con la creación de un

sistema monetario con tipos de cambio fijos organizado por el FMI como resultado del Plan White establecido

por los E.U., y apoyado por la Organización de Cooperación para el Desarrollo Económico (OeDE) que tiene

sus raíces en 1948 en la Organización para la Cooperación Económica Europea: que tuvo el objetivo de

administrar el Plan Marshall para la reconstrucción europea. En 1960, el Plan Marshall habla cumplido su

cometido, pero además trataba de promover una política de crecimiento de.la economia mundial a través de la

creación de fuentes de empleo y un aumento en el nivel de vida dentro de los países miembros, manteniendo la

estabilidad financiera y contribuyendo as! al desarrollo de la economla mundial.

Dicho fenómeno económico ha tenido un auge impresionante ya que a principios de los años 80's sólo

la mitad de la población mundial participaba en el Comercio Internacional, en los albores del siglo XXI el 90% de

los pueblos forman parte de él.

Actualmente el dinamismo del comercio es un elemento esencial del crecimiento económico de

cualquier país; la principal característica de la economla mundial es la multilateralidad, esta característica es la

que confiere al Comercio Internacional su carácter de fenómeno global.

La apertura económica, así como de los intercambios de mercancías y servicios aunados al rápido

desarrollo tecnológico, sobre todo en el ámbito de las comunicaciones y la informática, y con la liberación de los

mercados de capitales que integraron las diversas plazas financieras y las bolsas de valores de todo el mundo

fueron los factores esenciales que contribuyeron a que la globalización tomara por asalto a las economlas de

todo el mundo durante los últimos años.

Dentro del proceso globalizador se destacan cuatro formas principales de integración económ ica.

1. Las Uniones Aduaneras además de eliminar las barreras comerciales, los países miembros de

él, establecen aranceles comunes frente a otras naciones.

2. Las Uniones Económicas es la forma de integración más avanzada, para lograr alcanzarla se

requiere además de pasar por las etapas anteriores, que los países que las forman equiparen

sus políticas fiscal, comercial, monetaria y financiera.

3. El Sistema de Preferencias Aduaneras que consiste en el otorgamiento de ciertas ventajas

aduaneras entre las naciones y que no aplica a ninguna otra.

4. Las Zonas de Libre Comercio son áreas formadas por dos ó más paises en las cuales se

eliminan las barreras comerciales entre dichos países, sin embargo cada uno de ellos mantiene

su política comercial frente al resto de las naciones. Un aspecto importante es que sólo existe el

libre tránsito de bienes, servicios y capitales pero no de personas.
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Este fenómeno globalizador ha contribuido, entre otras cosas, a la regionalización del mundo debido a

la creación de los bloques económicos, mismos que se han desarrollado a lo largo de estos años y que

suponen beneficios económicos a todos los paises integrantes de cada uno de ellos. De igual manera

contribuyen a la consol idación del poderlo económico de las naciones dominantes en cada uno de ellos.

Actualmente el bloque económico más poderoso es el conformado por la Comunidad Económica

Europea quien tiene en Alemania a su principal econom ía, El segundo bloque comercial en importancia es el

que conforma el Tratado de Libre Comerc io de América del Norte (TLCAN) del que es parte México y que gira

alrededor de la economía Norteamericana y en tercer lugar aparece el Bloque del Pacifico Asiático comandado

por Japón.

Un elemento importante dentro de la globalización son las transacciones financieras que son la fuerza y

el vinculo más poderoso de la economla mundial , pero también la más volátil, ya que los flujos financieros se

desplazan y var ían más rápido que los bienes manufacturados o las instalaciones productivas. En los últimos

años los gobiernos han eliminado los controles y restricciones a los movimientos de capital entre paises.

Es necesario conocer claramente la presencia y la influencia que tienen tales bloques comerciales en el

comercio mundial. Es muy importante resaltar que el resto de las naciones que conforman el planeta y que no

están incluidas en estos tres bloques únicamente conforman el 17.12% de las importaciones y el 17.52% de las

exportaciones mundiales.

Principales importadores y exportadores mundiales de mercanclas en 2004 (Miles de Millones de USO)

BLOQUES Y EXPORTACIONES % NIVEL IMPORTACIONES % NIVEL
PAISES MUNDIAL MUNDIAL

NORTEAMERICANO 1132.6 15.53 1542.2 19.82
Estados Unidos 724.8 9.93 1143.8 14.70
Canadá 242.2 3.32 237.8 3.06
México 165.6 2.28 160.6 2..06
EUROPEO 15 oaisesl 2901.0 39.n 24n.5 31.83
PACIFICO ASIATlCO 1370.1 18.78 1187.90 15.26
Jao6n 472.8 6.48 339.6 4.36
Hono Kono 182.3 2.50 197.1 2.53
Corea del sur 152.9 2.10 130.7 1.68
Taiwán 127.1 1.74 120.8 1.55
Sinaaour 119.7 1.64 121.2 1.56
Tailandia 64.5 0.88 70.9 0.91
Malasia 88.5 1.21 54.9 0.71
Filioinas 38.4 0.53 35.5 0.56
Indonesia 50.2 0.69 26.2 0.46
Australia 59.6 0.82 75.4 0.97
Nueva Zelanda 14.1 0.19 15.6 0.20
TODO EL MUNDO 7294.0 100.00 n83.0 100.00

Fuente. Banco de Comercio Extenor www.bancomextcom.mx (datos estadlsbcos mundiales del comereo Extenor 2004)

El fenómeno globalizador supone, también, una serie de ventajas entre las que se destacan: la

obtención de economlas de escala originadas por el tremendo potencial productivo generado básicamente por

el desarrollo tecnológico; mejor nivel económico de vida ocasionado por un mayor número de mercanclas y los

bajos precios obtenidos ; desarrollo de los recursos humanos desde la generación de nuevos planes de estudios

hasta la experiencia lograda en el campo de trabajo no sólo en el ámbito regional sino mundial; y un acceso

más fácil y rápido a las nuevas tecnologlas. También se pueden detectar una serie de desventajas o riesgos

generados por la globalización , estos son: mayor vulnerabilidad de las empresas; mayor dependencia a nivel
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empresa y nivel país, proceso que se presenta con mayor frecuencia en los países subdesarrollados ; necesidad

constante de actualización debido al acelerado proceso de obsolescencia y a la aparición de nuevas

mercancfas; y la pérdida de valores culturales nacionales debido a la ampliación y homogeneización de los

mercados.

La interdependencia económica como caracterlstica fundamental de la globalización genera que los

fenómenos económicos intemacionales, como las devaluaciones, las crisis y los flujos de inversiones

repercutan en otras naciones del mundo. La volatilidad de los mercados financieros han sido una de las causas

y una de las consecuencias de los efectos dominó, entre los cuales tenemos al Efecto Tequila originado en

México de 1994 a 1995, en 1997 el Efecto Dragón en Asia, para 1998 el Efecto Vodka en Rusia, o los de Brasil

y Argentina en 1999 y 2001 respectivamente (Zamba y Tango).

Un aspecto de gran trascendencia dentro de la globalización es el de la Competitividad en el Comercio

Intemacional, este aspecto se puede comprender desde dos aspectos:

1. La competitividad microestructural que nos señala las condiciones relativas a las empresas y los

productos para hacer llegar las mercancfas hasta los consumidores finales. Los aspectos a cuidar en este caso

son: la comercialización del producto; el diseno, la calidad, la presentación, el envase, el precio, etc.; y las

capacidades económicas, productivas y tecnológicas de la empresa, asf como, su visión y actitud para los

negocios en el exterior.

2. La competitividad macroestructural que tiene intima relación con las condiciones básicas y

generales en cada región, mismas que son utilizadas para que las empresas puedan operar con eficiencia,

dentro de esta se consideran los siguientes aspectos: los recursos naturales, la infraestructura, el nivel cultural

de la población, el desarrollo tecnológico, los apoyos financieros, la normativa en el comercio exterior, asl como

el estado de derecho que priva en determinada región.

La competitividad se convierte entonces en el factor clave para el éxito de las empresas dentro del

mundo globalizado, ya que.las empresas que han logrado ser competitivas en los factores ya mencionados han

logrado inclinar la balanza a su favor, las empresas multinacionales pertenecientes, en su gran mayorfa, a las

naciones poderosas han sido las que de mejor manera han sorteado esta disyuntiva.

El aspecto contradictorio de la Globalización se acentúa con mayor fuerza hoy en dla justo cuando la

riqueza se ha polarizado en dimensiones nunca antes vistas, es decir, cuando el número de personas

económicamente poderosas es menor pero son cada vez más ricas y el número de personas desprotegidas se

incrementa y sus carencias son cada vez mayores. Lo anterior se considera como el efecto de los excesos de la

globalización el cual es criticado por los mismos que se encargan de promoverla. Es este el reto más fuerte que

presenta la globalización hoy en dla, ya que requiere encontrar el camino que rompa con la brecha tan grande

que existe entre las naciones ricas y pobres.

La revolución tecnológica es un estandarte dentro de la globalización, ya que no existen barreras

idiomáticas ni fronteras nacionales para la información, donde el principal ejemplo lo encontramos en el Internet,

donde no hay distancias, ni tiempo y con un solo click podemos dar un vistazo al mundo.

México no se encuentra ajeno al fenómeno de la globalización muy al contrario, ha concebido esta idea

globalizadora como polftica económica para convertirse en el pafs con más tratados comerciales suscritos a la

fecha, formando alianzas estratégicas con paises para colocar sus bienes y servicios.
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Entre los Tratados de Libre comercio más importantes firmados por nuestro país tenemos al de América

del Norte (TLCAN), con la Unión Europea (EU) y el recientemente firmado con Japón, entre otros que se

analizaran en otro capitulo, pero siendo con todo esto el único país en tener 3 tratados firmados con los

paises económicos más poderosos del mundo.

1.3 POLlTICAS DE COMERCIO EXTERIOR DE MÉXICO

Como ya mencionamos anteriormente la globalización es un fenómeno mundial y nuestro pals es parte

integrante de dicho fenómeno pero no siempre fue igual, tuvieron que pasar varios años y distintos

acontecimientos para que México abriera sus fronteras al comercio exterior y modíficara su polftica económica,

a continuacíón se muestra una breve cronología por sexeníos de cómo llega México del proteccionismo a el

libre mercado.

La Polftica de Comercio Exterior es el grupo de acciones en materia de importaciones y exportaciones

de mercancías y servicios que realiza un Estado con el fin de favorecer e impulsar el desarrollo socioeconómíco

de un país, esta polftica es determinada por el gobiemo a cargo de la administración pública.

Una vez sumergido nuestro país en el libre comercio, es necesario estudiar las polfticas de comercio

de nuestro pals, las cuales tienen caracterlsticas muy especiales mismas que fueron generándose a lo largo de

los años, para poder comprender nuestra actualidad nos remontaremos a la historia reciente para analizar las

diversas políticas adoptadas por nuestro pals hasta llegar a la inserción del mismo en el actual esquema

globalizador mundial.

Proteccionismo Comercial (1940-1970)

Para comenzar a entender la era proteccionista en México, situémonos en un escenario, el sexenio del

General Avila Camacho (194D-1946) . También denominado como un modelo de desarrollo estabilizador, este

esquema tuvo sus inicios durante la etapa de mayor conflicto en la segunda guerra mundial por lo que

inversionistas europeos y americanos se sintieron atraídos por nuestro país debido a la estabilidad política,

riqueza en recursos naturales y mano de obra barata. Los aspectos más importantes durante este perIodo son

la sustitución de importaciones, misma que se vio complementada con una serie de polfticas proteccionistas

como aranceles altos, cuotas y permisos previos de importación al mismo tiempo que se presentó un

crecimiento sostenido en la producción agropecuaria. Durante este periodo se alcanzó un nivel de desarrollo

industrial que permitió la producción de bienes de consumo inmediato y duradero, el éxito de esta politica se

tradujo en un saludable crecimiento de la economfa y del empleo y se logro mantener en niveles sumamente

moderados el déficit de la balanza comercial. Todo esto sostenido en un sistema financiero mundial basado en

el patrón oro-dólar y en sistemas de paridades fijas en el mundo.
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La caida del Proteccionismo Comercial °Modelo de Desarrollo Compartido (1971-1982)

Durante el gobierno de Luis Echeverria (1970-1976) se empieza a tomar una mayor participación en las

actividades económicas, comerciales y financieras de México. Para 1971 Richard Nixon rechaza la

convertibilidad oro por dólar y este se devalúa. México se aferra a la paridad fija y automáticamente se devalúa

el peso, al término del sexenio pierde su valor en un 60%.

En este periodo se presenta la debacle del proteccionismo que se vio marcada por el cada vez menor

crecimiento económico y que aunado a la mala decisión de sostener dicha política aun y cuando el escenario

internacional estaba cambiando, continúa la política proteccionista y aumenta la participación del Estado en las

paraestatales, se subsidia a la producción y el consumo, lo que dio como resultado una elevada inflación, crisis

económicas y fuertes devaluaciones del peso frente al dólar, para lo cual, se tuvo la necesidad de atraer

capitales extranjeros a manera de deuda externa para poder aliviar el déficit de nuestra balanza comercial.

Durante este periodo se tuvo también la posibilidad de salir de tantos problemas económicos. Una vez que fue

confirmada la existencia de yacimientos petroleros en la sonda de Campeche, lo cual incrementó los ingresos

debido a las exportaciones petroleras, sin embargo, el mal uso de estos recursos nos hundió aún más.

La administración del presidente López Portillo (1977-1982) comienza con un país endeudado, pero con

un incremento considerable de los precios del petróleo (hasta 34 dlslbarril) lo que da sustento al Estado a

invertir en complejos petroquímicos y a mantener programas populistas.

La corrupción, la poca productividad de las paraestatales, el desvió de recursos públicos , aunado a la

baja del precio del crudo y el aumento de las tasas de interés internacional, provocan la segunda macro

devaluación de nuestra moneda.

Modelo Neoliberal Globalizador (1983-2002)

Después de la crisis de 1982 se entendió que la protección a la industria nacional ya no era el camino a

seguir y en el sexenio de Miguel de la Madrid (1983-1988) , México comenzó la apertura de la economía con la

llamada "racionalización de la protección" a través de reformas, privatizaciones y tratados para promover y

garantizar el libre comercio donde el primer paso fue la sustitución de los permisos para importa r por arance les

y el fomento a las exportaciones no petroleras.

Esta política fue adoptada durante la época de mayor auge en el Comercio Internacional yconsist ió

básicamente en la eliminación de las barreras arancelarias y la apertura a los mercados internacionales en aras

de mejorar nuestra maltrecha economía , es decir, dicho cambio tenía como finalidad incrementar la generación

de empleos , aumentar la tasa de crecimiento e impulsar el cambio estructural, tan necesario.

En 1986 se gestionó para que el país ingresara al GATI y que actualmente funciona como

Organización Mundial del Comercio (OMC). Con esto el pals se integraba al sistema regulado del comercio

mundial y los empresarios mexicanos iniciaban una etapa de competencia internacional que se vio dificultada

por las carencias de la economia nacional, la nueva crisis económica en 1987 a raíz del famoso "martes negro"

o crack de la Bolsa de Nueva York.
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Con Carlos Salinas de Gortari (1989-1994) en el poder se profundiza en la apertura económica del país,

la polltica económica del país da un viraje de 180 grados. Se reforma la Ley de Inversión Extranjera , se

privatizan importantes empresas paraestatales como telecomunicaciones, transportes, de alimentos, banca,

minerla entre otras que de sobra hablan probado su eficiencia y poca competitividad internacional.

El gobierno de Salinas era ambicioso y buscaba ubicar a México en el mercado más importante del

orbe, y convence a los EUA para firmar un tratado de libre comercio junto con Canadá (TLCAN), además se

incursiona en una economía de mercado, la cual ha llevado a nuestro país a firmar 13 tratados comerciales con

casi 45 paIses.

Durante el gobierno de Ernesto Zedillo (1995-2000) toma la estafeta de la reforma estructural y continua

con la línea económica de sus antecesores. El arranque de su sexenio se vio mermado con el error de

diciembre de 1994, en una de las crisis económicas más agudas, el camino se mantenia con rumbo al modelo

de libre comercio. Las privatizaciones (sistemas de pensiones, ferrocarriles, aeropuertos), la apertura (telefónica

y banca), y los acuerdos de libre comercio prosiguieron. En esté último rubro se pretendió reducir la

dependencia de México con la economfa estadounidense ampliando los lazos comerciales del pafs con otras

regiones del mundo, colocando a México como el campeón mundial del libre comercio.

El proceso de cambio estructural de la economla mexicana ha sido exitoso en la medida en que ha

logrado consolidarse como una economla exportadora manufacturera; ha logrado generar un polo de

crecimiento esencialmente articulado con la economla mundial, aún y cuando este se encuentra muy

concentrado en su relación con la estadounidense; y ha establecido una entrada importante en el mercado

internacional de capitales como espacio de inversión en el nivel global.

La incursión mexicana en el mundo globalizado es importante, equivale a firmar un pacto de primer

mundo, con reglas iguales para todos, pero con una desventaja parcial de nuestro pals por la situación en la

que se encu~ntra actualmente frente a estas naciones. En cambio con los paIses centroamericanos nosotros

representamos la potencia y apenas están mas o menos niveladas las fuerzas con Chile, Colombia y

Venezuela aunque con un poco de ventaja para nosotros".'

Ante este nuevo panorama económico, Vicente Fox Quesada, asume el cargo con una nación totalmente

inmersa y convertida en eje del libre comercio y con grandes desigualdades en cuanto a la distribución de las

ganancias de la apertura económica.

Nuestra situación no resulta fácil dentro del esquema globalizado, pero lo que es un hecho es que

requerimos unir esfuerzos para lograr mayor competitividad y destacar en el mercado internacional tal y como

nos lo han mostrado algunas empresas mexicanas, que además de consolidarse como grandes empresas

contribuyen a que nuestra Balanza Comercial sea menos desfavorable, gracias a sus exportaciones. Nuestra

Balanza Comercial se encuentra incluida en la Balanza de Pagos, la cual se analizará en el siguiente punto.

• Flores paredes Joaqu ín, Op. Cit. Pág. 78
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1.4 BALANZA DE PAGOS

Cuando se quiere averiguar la situación financiera de una empresa para saber si tiene utilidades o

perdidas, si tiene recursos para enfrentar sus obligaciones, nos dirigimos a sus estados financieros , para

conocer la realidad económica , financiera y monetaria de un país tenemos, que recurrir a su balanza de pagos,

de la cual se obtiene información necesaria para poder hacer un diagnóstico sobre el comportamiento

económico de ese país.

La Balanza de Pagos la define el profesor Arturo Ortiz W., como "el registro sistemático de las

transacciones comerciales realizadas entre los residentes de un pals frente al resto del mundo , en un perlado

determinado normalmente de un año":

Aquí quedan de manifiesto las transacciones públicas y privadas del comerc io de bienes y servicios, los

movimientos de capital y las transacciones de activos. La contabilidad de la balanza de pagos , nos permitirá

observar las variaciones del nivel de endeudamiento exterior de un país, asl como la evolución de las

exportaciones e importaciones de sus sectores industriales. Es pues que la balanza de pagos es aquél

documento, dentro de la contabilidad nacional, donde se registran tanto las entradas y salidas de divisas de un

país generadas por las actividades económicas que este realiza.

Cualquier transacción que se traduzca en un pago al exterior será anotado en la balanza de pagos

como un débito (-) y en contraparte cualquier transacción que se traduzca en un ingreso procedente del exterior

será un crédito (+). Al final los debitos y los créditos resultaran semejantes por medio de la cuenta de errores y

omisiones que estudiaremos más adelante. El análisis mas importante dependerá de en cual de las cuentas se

obtuvo un déficit o un superávit.

De acuerdo al resultado arrojado por la balanza de pagos se dice que esta puede guardar tres estados:

1. Puede ser Superavitaria si los ingresos resultan mayores a los egresos;

2. Deñcitariasl los ingresos son menores a los egresos y;

3. En Equilibrio cuando los ingresos son iguales a los egresos.

El resultado arrojado por la balanza de pagos repercutirá directamente en el incremento o disminución de

las reservas monetarias del país, así mismo, el saldo positivo o negativo de la misma representa ingresos o

egresos que incrementan o disminuyen el Producto Interno Bruto de los paises.

La Balanza de Pagos cuenta con cuatro rubros básicos:

1. Cuenta Corriente: La balanza de cuenta corriente contempla básicamente la balanza comercial que consiste

en la importación y exportación de mercancías y servicios; estos últimos aparecen desglosados en servicios

factoriales y no factoriales, los servicios no factoriales son aquellos como el turismo y el transporte, los servicios

factoriales se refieren básicamente al pago de intereses de la deuda y las remesas correspondientes a las

utilidades de empresas extranjeras y en último rubro las transferencias tales como las remesas de dinero que

• Ort iz Wadygmar,Arturo, introducción al comerc io Exterior de México . Ed . Nuestro Tiempo. México 1997. Pág. 48.
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son enviadas por mexicanos en el extranjero, en pocas palabras es el saldo obtenido de la diferencia entre el

ahorro y la inversión obtenida en un período determinado.

2. Cuenta de Capital: La balanza cuenta de capitales contempla el dinero proveniente de créditos del

extranjero y la inversíón extranjera tanto directa como indirecta . Además en ella se asientan todos los ingresos y

egresos de divisas (medios de pago, por lo regular dólares) del país, los principales motivos por lo que se

generan estos movimientos de capital son:

• Prestamos del extranjero a México y viceversa (deuda externa) .

• Pagos o amortizaciones de tales prestamos (pagos a principal)

• Inversión extranjera directa (productiva) en México e inversión mexicana directa en el extranjero.

• Inversión extranjera de cartera (especulativa) en México e inversión mexicana de cartera en el extranjero.

Por la aplicación de principios de la partida doble, el saldo del conjunto de estas transacciones

financ ieras es igual, en valores absolutos, pero son signo contrario , al saldo de la cuenta corriente.

La cuenta de capital muestra los cambios por incrementos de los activos del pals en el exterior y de los

activos extranjeros en el pals, diferentes de los activos de la reserva nacional. Lo cual se representa por salidas

de capital o débitos (-) porque conducen a pagos a extranjeros. En contra parte, las reducciones en los activos

del pals en el exterior y los aumentos de los activos extranjeros en el pals representan ingresos de capital o

créditos (+) porque conducen al ingreso de pagos proveniente de extranjeros .

3. Errores y omisiones: La partida de errores y omisiones nos permite realizar los registros de aquellas

operaciones que no son susceptibles de contabilizarse y tiene como finalidad el servir como partida

compensatoria, evitando con ello que la balanza quede contablemente desequilibrada , por esta misma razón se

determina al final.

México cuadra su balance con los renglones de errores y omisiones donde encontráremos los faltantes

no registrados, que incluyen las operaciones fuera de las aduanas (contrabando y narcotráfico) y la fuga de

capitales. Por último las Reservas Intemacionales Netas que son un medio de pago o intereses de divisas,

como son los derechos especiales de giro (DEG) y posesión de reservas en el FMI además de la tenencia de

moneda extranjera, oro y plata que resguarda el Banco de México en sus bóvedas, a esto debemos adicionar el

ajuste por la variación anual de estas reservas. Cuando se incrementa la Reserva Intemacional existe ' lo que se

llama un superávit (+), en contraparte cuando disminuye tenemos un déficit (-).

4. Variación de reservas: Las variaciones de las reservas son el resultado final de las operaciones reflejadas

en la balanza y que formará parte de las Reservas Internacionales del país y está formada básicamente de oro,

plata, DEGIS (derechos especiales de giro) y principales divisas tales como, el Dólar, Yen, Marco, Franco , etc.,

que tienen la finalidad de garantizar liquidez en el mercado Internacional.

Nuestro pals tiene graves desventajas con respecto a nuestros socios comerciales como son la inflación

y la dependencia de la tecnologla lo que lleva a importar más de lo que se exporta. Este fenómeno ha llevado a

México a través de varios anos ha mantener un déficit en su cuenta corriente lo cual se refleja en su poca
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competitividad dentro de la comunidad internacional por lo tanto a sostenido un endeudamiento externo y ha

buscado atraer a la inversión extranjera para equilibrar la cuenta corriente con el saldo de la cuenta de capital.

En este sentido la Balanza de Pagos en México se encuentra "en desequilibrio cuando el saldo neto de la

cuenta corriente no se contrarresta plenamente con un saldo opuesto en la cuenta de capital a largo plazo

(endeudamiento ylo inversión extranjera a cinco años o más).

Esta estructura de Balanza de Pagos es la adoptada por nuestro país, por lo que a continuación

presento la balanza de pagos comparativa de los años 1998 y 2004 respectivamente.

2004
I

-1 866.3

51482.7

43294.5

371 1.3

1015.1

3461 .7

53348.9

43717.6

4202.4

5428.9

0.1

4118.7

6635.7

-3189.5

9825.2

7424.8

2400.3

·2 516.9

-639.5

1 614.4

-1.5

"Resumen de la Balanza de Pagos comparativa de los años 1998 al 2004"

(MlIJonesde:lólares) : 1998 ! 1999 P I 2000 I~~~I 2003 I
Concepto ! I ~~~ [ rr-lilrur-¡-¡V-I

saldo de la cuenta corrtente í ·16 072A : .14011.9 1 ·18188.2 : -18194.6 1 .14 082.3 1 -9298.2 í -2 071.9 1 -1663.1 1 .2 204.0 1 -3359.1 rl--:===
; Ingresos ; 140 068.8 : 158 939.9 f1i3 280.9 ¡185601.7 i 187856.5 1195009.0 146 389.8 147 998.2 1 49289.3 1 51331.7 1

Expottaci6n de mercancías '- 'i"17459.6 1136 391.1 1166454.8 í158442:91160762.7~ / 39 116.11 40 473.61 41423.8 1 43846.7 1

- seiVicios no factoriales í 11522.6 ! 11 692.0 1 13712.3 1i26603"1 12 691.6 1 12628.3 ! 3358.9 1 3014.1 1 2965.6 ! 3259.7 1

5erviCiosfaetoriales ¡ 5047.1 !45i6.81 6090.7 1 5138.6 1 4098.5 1 3755.8 1 1041.4 1 930.0 f1011.i l772.8 !

Transferencías ¡ 6039.5 r- 6340.0 1 7023.1 ¡ 9360.0 1 10 303.7 ! 13764.6 1 2863.4 1 3580.5 1 3868.1 1 3452.6 1

. Egresos !156 141.1 ¡172 951.8 1211 469.1 1203 796.3 1201 936.8 ¡204 307.2 !48 461.7 149 661.3 1 51 493.3 1 54 690.9 1

Importaci6nde mercancías' 1125 373.1 1141 974.8 i174457.8 i16839il.5 1158 678.9 1170 550.6 j 39190.8~I 42973.4 1 46 494 .4 1

5erviCiosnofaetoriales : 1 2 427.51 13490.6 1i6035.7 1 16 217.9 1 16739.7 1 17125.3 1 3952.1 1 4209.8 1 4298.1 1 4665.5 1

5erviCios factoriales : 18 313.4 1 17 459.5 1 20 846.2~ I 16485.0 f16594.2 1 5317.3 1 3555.7 1 4205.7 1 3515.4 1

Transferencias ~126.9i29.4121:9~~i1:5~I16.1¡-:;S:S¡

saldo de la cuentede capital 1 18722.7 / 13918.5 1 18482.5 1 25608.7 1 22570.0 1 17582.7 1 6200.0 1 3426.2 ¡-ID! 8021.4 Ir ..,..........
! Pasivos ! 18291.2 1 17923.2 1 11363.4 1 29 443.3 1 10765.3 1 10716.1 \ 3777.7 1 1881.3 1 -532.3 1 5589,4 1

, Por préstamos ydepósi10s ,--- 4932.4 1 -7287.2 1 -4088.0 ¡ -1 214.4 i -3 377.3 ¡ -3931 .2 1-2044.9 1 -1 106.4 1 -1014.8 1234.9 1

; Inversión extranjera ¡ 13358.8 1 25210.4 1 15 451.4 I 30657.7 1 14142.8 1 14 647.3 1 5822.8 1 2987.7 i4a2.5 1 5354.5 1

¡~ ! 12331 .8 1 13205.5 1 16585.7 1 28n5.7 1 14 n4.61 10 783.4 1 2651 .7 1 3662.6 1 2302.9 1 2185.9 1

I De cartera ! 1 027.0 1 12004.9 1 -1 134.3 1 3882.1 1 -632.0 1 3863.9 1 3170.9 1 -675.2 1 -1 820.4 1 3188.6 1

Activos F .431.5 1 -4004.7 : 7099.0 I -3634.6 ! 11804.7 1 6966.6 1 2422.3 1 1545.0 ¡56f.41 2431.9 1

~ yomlalones -511.9 ! 685.6 1 2549.9~I .1398.0 ! 1053.2 1 .121.8 1 -356.8 18i2.01649.i1

Variaci6nde la reserva neta' 1 2136.9 159i61 2821.5 ! 7325.0 17104.11 9450.9 14004.4 1 1408.7 1 -1 279.6 1 5317.4 1

lAjustesporval",,!ci6n ~~~:-O:Ol"=14.4i -13.2 11:8~~~1

Fuen1e: Banco de México http://www.banxico.org.mx

La suma de las cifras parciales puede no coincidir con el total, debido al redondeo.

Al analizar nuestra balanza de pagos se destacan algunos aspectos importantes tales como:

En el tercer trimestre del 2003 la cuenta corriente de la balanza de pagos de México arrojó un déficit moderado

de 2,204 millones de dólares. Dicho saldo deficitario es el más bajo observado para un tercer trimestre desde

1997. El referido déficit se originó de la combinación de déficit en las balanzas comercial (1, 431 millones de

dólares), de servicios no factoriales (1, 313 millones) y de servicios factoriales (3,250 millones) y de un superávit

en la cuenta de transferencias (3, 853 millones).

En los primeros tres trimestres del 2003 el déficit acumulado por la cuenta corriente sumó 5,729

millones de dólares y resultó equivalente a 1.25 por ciento del PIB de ese periodo. Tales cifras son inferiores a

las observadas en el mismo lapso de 2002, que fueron de 9,281 millones y 1.95 por ciento del PIB.

Por su parte, en el tercer trimestre de ese año la balanza comercial registró un déficit de 1,431 millones

de dólares. En dicho trimestre el valor de las exportaciones de mercanclas resultó de 41,542 millones de

dólares, lo que implicó un ligero aumento de 0.3 por ciento a tasa anual. Tal variación se derivó de la
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combinación de un incremento de 12.9 por ciento de las exportaciones petroleras y una reducción de 1.1 por

ciento de las no petroleras. El primero fue reflejo de alzas anuales tanto del volumen como del precio del crudo

exportado.

En cuanto la disminución de las exportaciones no petroleras respondió, por un lado, a la escasa

fortaleza que siguió mostrando la demanda externa y, por otro, a que se ha ido debilitando la competitividad de

la economia mexicana. Esto último, ante la ausencia de avances en la adopción de polfticas de cambio

estructural, lo que ha desalentado al gasto de inversión del sector privado, impactando adversamente a la

productividad del aparato productivo.

En el tercer trimestre de 2003 el valor de las importaciones de mercancías cerró en 42,973 millones de

dólares, cifra que implicó un aumento de tan sólo 0.1 por ciento con relación a su nivel del mismo trimestre del

ano pasado. Tal evolución se derivó, por un lado, del poco vigor que presentaron la producción y la demanda

internas y, por otro, de la disminución que experimentaron en ese lapso las exportaciones de bienes

manufacturados, las cuales utilizan en su producción insumos importados. En ~I tercer trimestre las

importaciones de bienes intermedios registraron un descenso a tasa anual de 0.3 por ciento, en tanto que las de

bienes de consumo y de capital observaron pequeños incrementos respectivos de 1.7 Y1.3 por ciento.

Además de lo mencionado anteriormente podemos notar que:

• Nuestra balanza comercial es una balanza tradicionalmente deficitaria, es decir, importamos más de lo

que exportamos, esta problemática se encuentra generada básicamente por la incapacidad de exportar las

materias primas, lo que se ha traducido en un indiscriminado incremento de importación de bienes de consumo

intermedio.

• Es destacable mencionar la cantidad tan elevada de ingresos que se obtienen debido a las

transferencias que realizan nuestros paisanos en el exterior.

• No obstante que el resultado en cuanto a nuestra balanza refleja un incremento en las Reservas

Internacionales, se debe destacar que es un incremento falso ya que se origina en gran medida por los

préstamos conseguidos en el exterior.

Si México crece comprará mas bienes del exterior, pero no necesariamente venderá más por lo que lo

más probable es que el déficit aumente. Para tratar de obtener dólares y nivelar la balanza de pagos se busca

fomentar la inversión extranjera a nuestro pals y una forma es elevar la tasa de CETES para hacerlo atractivo a

los extranjeros y captar su dinero hacia México aprovechando la estabilidad política que muestra el pars.

1.5 PRODUCTOS MEXICANOS COMPETITIVOS EN EL MERCADO INTERNACIONAL.

México históricamente se ha mantenido como uno de los principales exportadores de petróleo siendo

esta su carta de presentación en el mercado mundial, pero a partir de la entrada de México en la OMC as! como

del firma del TLCAN, nuestro país ha comenzado a competir en los mercados internacionales, ofreciendo

productos mexicanos de excelente calidad a un buen precio , aprovechando asl la gama de sus recursos

naturales, la inteligencia de sus habitantes y las oportunidades comerciales con las que cuenta actualmente .

Entre los productos más demandados tenemos: los productos del agave como el tequila y el mezcal; las

artesan!as en distintos materiales; legumbres hortalizas y frutas caracter!sticas de nuestro ecosistema ; México
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exporta muchos productos manufacturados gracias a que últimamente han entrado maquiladoras extranjeras a

situarse en la frontera norte del país básicamente en la fabricación de auto partes y prendas textiles; en cuanto

a la industria cervecera y cementera nacional , no se han quedado atrás pues empresas como Cemex, Bimbo,

Cervecerla Modelo-Moctezuma, Altos Hornos de México, Grupo Masa, entre otras, que han tenido mucho auge

durante los últimos años, debido a que muchas de estas cuentan actualmente con capital extranjero los que las

hacen ser empresas sumamente importantes en cuanto a su producción exportadora y a los altos niveles de

ingresos que entran al país. Debido a su buena situación financiera con la que cuentan, estas son reconocidas

a nivel internacional, sobre todo por el nivel de competitividad que representan frente a otras empresas

nacionales y extranjeras.

Por lo anterior presento algunos de los tipos de productos mexicanos más exportados en los últimos años.

BIENES DE BIENES DE USO BIENES DE TOTAL DE
CONCEPTO UNIDAD

CONSUMO" INTERMEDIO CAPITAL BIENESEXP.

AGRICULTURA y SlLVlCULTURA KG 549,196 1.802 o 550.998

..Jitomate. leglMTlbres y hortaliZas frescas KG o 33,990 o 33,990

-Gafé audo en grano KG 72.383 3,205 O 75 ,588

Fl'1Jtas frescas

GANADERIA. APtCULTURA. e.tzA Y PESCA (2) . O 91.336 40 91 .376

-Ganado vacuno KG 11,271 280 O 11.557

-f'escados Ymariscos frescos KG O 6,413 O 6,413

-Miel de abeja

",OUSTRIAS EXTRACTlVAS Bl O 1,445,526 O 1,445,426

-Petr6leo crudo KG O 26,676 O 26,676

-ceeee yZinc KG O 13,166 O 13,166

-saJ ex>mUn

INDUSTRIAS IlANUFACTURERAS KG 51,779 O O 51 ,779

-Camarón congelado KG 141,762 O O 141,762

-Cerveza KG 18,034 60.741 O 7B,775

.Tequila y otros aguardientes

TEXTILES y ARTlCUlOS DE VESTIR KG 668,460 18,444 O 686,904

-Telas de algodón y fibras vegetales KG 215,754 69,304 1,322 286 ,380

-Art iculos de telas , seda y lana KG 55 ,362 56,937 O 112,299

-f'ibras textiles y artificiales

VARIOS KG 64,673 38,725 54 103,452

-Muebles y artefactos de madera KG 71,239 108.605 O 179 ,844

-Papel e Unpr'enta "3 8,425 118.289 O 126 .714

-Derivados del petróleo (gasolina)

NOTA: elaborado con los datos de la Administración General de Aduanas , SHCP:

(") Las cantidades expresan unidades.

Una vez estudiado el Contexto del Comercio Exterior, es necesario conocer más acerca de los procedimientos administrativos y del

marco juridico que regulan las operaciones del Comercio Intemacional, los cuales se describirán en el siguiente capitulo.
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CAPiTULO 2. PROCEDIMIENTOS ADMINISTRATIVOS Y MARCO JURiDICO

En este capitulo se desarrollará cada uno de los pasos a seguir para llevar a cabo la exportación de

nuestro producto, para ello es necesario revisar el marco jurldico mexicano y los procedimientos

administrativos internacionales que han de aplicarse para tener éxito en dicha actividad y en base a esto el

exportador no tenga ningún problema al momento de realizar sus trámites si es que ya exporta o bien de

ponerlos en marcha si aún no lo hace, eso si todo de acuerdo al procedimiento establecido por las autoridades

y por los organismos internacionales que regulan esta actividad comercial.

Por esto el Comercio Internacional, al igual que la gran mayorla de las actividades que realizan los

seres humanos, se encuentra regulado por una serie de normas que le dan validez juridica; de igual manera los

procedimientos administrativos se encuentran contenidos en una serie de documentos que contienen métodos,

planes y programas, generados por las entidades gubernamentales y que son de estricto cumplimiento para

efectuar cualquier actividad. Es por todo lo anterior que resulta indispensable conocer y llevar a cabo todos y

cada uno de los pasos relacionados con el Comercio Internacional para poder dar cabal cumplimiento a

nuestro objetivo planteado para la elaboraciónde este trabajo.

El contenido de este capitulo ha sido desarrollado con un orden lógico, enfocado para generar una idea

más clara acerca de los elementos involucradosen el proceso de exportación.

2.1 RÉGIMEN FISCAL DEL COMERCIO EXTERIOR DE MÉXICO

Las empresas que quieran iniciarse en el ámbito del comercio exterior deberán conocer todos los

lineamientos·fiscales establecidos en la materia, los cuales van a normar cualquier actividad exportadora que

realicen. Para conocer los ordenamientos que en materia de comercio exterior regulan las actividades de las

empresas, será necesario estudiarlos de acuerdo al orden jerárquico y de importancia de las mismas.

El comercio exterior de México se encuentra regulado por diversas leyes, de las cuales se mencionarán

las principales, as! como, los principales conceptos contenidos dentro de ellas. Resulta importante mencionar

que el trañco de mercanclas se controla a través de las aduanas de los paises, entendiéndose por aduana, al

recinto fiscal, es decir, el área controlada por la Secretaria de Hacienda y Crédito Público (SHCP), que se

encarga de administrar la entrada y salida de mercanclas al territorio nacional. Las autoridades aduaneras son

las personas encargadas de ejercer las funciones relativas a dicha administración y, de igual manera son

designadas por la SHCP.

Para dar inicio al estudio del régimen fiscal al que están sujetas las actividades de Comercio Exterior en

México es necesario partir de lo establecido en la ley suprema de nuestro pals, es decir, revisar detalladamente

lo que señala el Art. 131 de la Constitución Política de los Estados Unidos Mexicanos, donde se expresa lo

siguiente:
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* Articulo 131 Constitucional.

"El Ejecutivo podrá ser facultado por el Congreso de la Unión para aumentar, disminuir o suprimir las

cuotas de tarifas de exportación e importación, expedidas por el propio Congreso, y para crear otras, asl como

restringir y prohibir las importaciones, las exportaciones, y el tránsito de productos, artículos y efectos, cuando

lo estime urgente, a fin de regular el comercio exterior, la economía del país, la estabilidad de la producción

nacional o de realizar cualquier otro propósito en beneficio del pals. El propio Ejecutivo, al enviar al Congreso el

presupuesto fiscal de cada año, someterá a su aprobación el uso que hubiese hecho de la facultad concedida."

Una vez entendido lo establecido en el articulo anterior, ahora se pueden analizar cada uno de los

elementos jurldicos que regulan a esta actividad en donde el objetivo principal de régimen fiscal aplicado al

comercio exterior se encuentra debidamente ejernpllñcado en el articulo 1° de la Ley Aduanera. Esta Ley, las de

los Impuestos Generales de Importación y Exportación y las demás leyes y ordenamientos aplicables, regulan la

entrada al territorio nacional y la salida de mismo de mercancías y de los medios en que se transportan y

conducen, el despacho aduanero y los hechos o actos que deriven de éste o de dicha entrada o salida de

mercanclas. El Código Fiscal de la Federación se aplicará supletoriamente a lo dispuesto en ésta Ley.

Están obligados al cumplimiento de las citadas disposiciones quienes introducen mercanclas al territorio

nacional o las extraen del mismo, ya sean sus propietarios, poseedores, destinatarios, remitentes, apoderados,

agentes aduanales o cuales quiera personas que tengan intervenciones en la introducción, extracción, custodia,

almacenaje, manejo y tenencia de las mercanclas o en los hechos o actos mencionados en el párrafo anterior.

Las disposiciones de las leyes señaladas en el párrafo primero se aplicarán sin perjuicio de lo dispuesto por los

tratados intemacionales de que México sea parte.

Ley Aduanera y su reglamento

Esta Ley entró en vigor en julio de 1982 y ha sufrido cambios significativos, en 1986 derivado del

ingreso de nuestro país al GATT y en 1994 por el TLCAN, asl que la nueva Ley Aduanera y su Reglamento

entraron en vigor en abril de 1996 junto con la Ley General del Impuesto General de Importación y Exportación ,

las cuales regulan la entrada al territorio nacional y la salida del mismo de mercanclas y de los medios en que

se transportan o conducen, el despacho aduanero y los hechos o actos que deriven de éste aplicándose

también el Código Fiscal de la Federación supletoriamente a esta Ley.

Algunos aspectos relevantes contenidos dentro de esta Ley se refieren al hecho de que los

importadores deben presentar, a través de su agente aduanal, el pedimento correspondiente en las formas

autorizadas por la Secretaria acompañado de la factura original, de los certificados y autorizaciones relativos y

del conocimiento de embarque correspondiente .

• Constitución Políticade los EstadosUnidos Mexicanos,Ed. POITÚa, 129"Edición, México 1999, Pág.141.
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Otros aspectos de suma importancia considerados dentro de ésta Ley, son la clasificación de los

impuestos al comercio exterior: general de importación y general de exportación, asf como la consideración del

valor de la transacción de las mercancías (el precio pagado por las mismas) como base gravable del impuesto

general de importación y el valor comercial de las mercancías en el lugar de venta consignado en la factura,

como base gravable del impuesto general de exportación. También señala los criterios para determinar el

valor en aduana de las mercancfas; de igual manera indica cuales son los requisitos que deberán cumplir los

exportadores y menciona los diversos reglmenes aduaneros: a) definitivos, b) temporales , e) de depósito

fiscal, d) de tránsito de mercancías, y e) de elaboración, transformación o reparación en recinto fiscal.

Cabe recordar que el régimen definitivo tiene por objetivo extraer mercancías de México para

permanecer en el extranjero por tiempo limitado. En el régimen temporal las mercanclas se extraen de México

para permanecer en el extranjero por tiempo limitado y para una finalidad especifica y pueden retomar dichas

mercancfas en el mismo estado o transformadas.

El Reglamento de la Ley Aduanera señala los procedimientos complementarios que deben cubrirse

para consumar legalmente una operación de exportación tanto definitiva corno temporal.

La base gravable del ímpuesto general de exportación es el valor comercial de las mercancías en el

lugar de venta, y deberá consignarse en la factura o en cualquier otro documento comercial, sin inclusíón de

fletes y seguros. Cuando las autoridades aduaneras cuenten con elementos para suponer que los valores

consignados en dichas facturas no constituyen los valores comerciales de las mercancias, harán ia

comprobación para los mismos, de las sanciones que procedan todo esto según el articulo 79 de la Ley

Aduanera. Las cuotas compensatorias, contribuciones y demás regulaciones no arancelarias se encuentran

descritas en el titulo tercero de La Ley Aduanera de México.

Ley de Comercio Exterior

La Constitucíón Polltica de los Estados Unidos M~xicanos otorga al Ejecutivo Federal a través del

articulo 131, la facultad de regular el comercio exterior del pals, dicha facultad se encuentra reglamentada por

la Ley del Comercio Exterior. Esta Ley y su Reglamento se publicaron en el Diario Oficial de la Federación el 27

de julio y el 30 de diciembre de1993 respectivamente y tienen como objetivos primordiales regular y promover

el comercio exterior, incrementar la competitividad de la economía nacional, propiciar el uso eficiente de los

recursos productivos del país para integrarlo adecuadamente en el contexto intemacional. Entre los aspectos

más destacables tratados en esta Ley, está la relacionada al combate a las prácticas desleales , es decir, la

manera en que los productores nacionales estén en condiciones de activar mecanismos de defensa ante la

competencia desleal conocida como dumping. Todo esto sin contravenir lo dispuesto por la OMG y la ALADI.

También se ocupa de las medidas de regulación y restricción no arancelarias para asegurar el abasto

de productos destinados al consumo básico de la población y abastecimiento de materias primas a los

productores nacionales o para controlar los recursos naturales no renovables del país; cuando se trate de

preservar la fauna y flora en riesgo o peligro de extinción, asegurar la conservación y aprovechamiento de

especies, conservación de los bienes de valor histórico, artlstico o arquitectónico, asi como la seguridad

nacional, salud pública, sanidad fitopecuaria o ecologla de acuerdo con la legislación en la materia .

22



Ley del Impuesto General de Importación y Exportación

La tarifa establecida en estas leyes entró en vigor el 22 de diciembre de 1995. Estas Leyes son más

conocidas como tarifas y tienen por objeto clasificar las mercancías y determinar el ímpuesto al comercio

exterior que les corresponda, es decir, dos son las partes fundamentales: la nomenclatura y la especificación

del impuesto . Es importante señalar que a cada mercancia se le asigna un cód igo numérico de seis dlgitos

basados en el Sistema Armonizado de Designación y Codificación de Mercancías, justo de la misma manera

en que se maneja el comercio mundial, y que se adoptó en nuestro país desde 1988. Debido a su gran

importancia el Sistema Armonizado será desarrollado en el siguiente punto.

• Ley del Impuesto al Valor Agregado

Esta Ley entro en vigor el 29 de diciembre de 1978. En cuanto a materia de exportaciones es

conveniente apuntar que las empresas residentes en el territorio nacional calcularán ellVA aplicando la tasa del

0% al valor de la enajenación de bienes o prestación de servicios, cuando unos u otros se exporten.

Otras Leyes

Otras leyes aplicables al comercio exterior son la Ley Federal sobre Meteorologla y Normalización, que

se refiere básicamente a las normas establecidas en la Norma Oficial Mexicana (NOM) que deben cumplir

ciertos productos importados o producidos en el pals ; la Ley General de Equilibrio Ecológico y la Protección al

Ambiente; la Ley General de Salud; la Ley Federal de Sanidad Vegetal y Ley Federal de Sanidad Animal; la Ley

Federal de Derechos ; la Ley del IVA y la Ley del ISR; la Ley del IEPS y; las Reglas Fiscales de Carácter

General en Materia de Comercio Exterior.

Una vez conocidos los aspectos relacionados con el régimen fiscal aplicable al comercio exterior es

oportuno saber como se clasifican las diversas mercanclas a las que se les aplicará dicho régimen.

2.2 SISTEMA ARMONIZADO DE DESIGNACION y CODIFICACiÓN DE MERCANCiAS y LOS INCOTERMS

Toda mercancla deberá tener una clasificación arancelaria al pasar por las aduanas, esto para facilitar

la identificación de la tasa porcentual de arancel que les corresponde pagar, de acuerdo al tipo de arancel

aplicable , y también, para conocer y vigilar el cumplimiento de las regulaciones no arancelarias. La clas ificación

arancelaria es conoc ida como el orden sistemático uniforme de todas las mercancias en una nomenclatura

determinada, donde a cada mercancla se le identifica a través de un código numérico general, válido para todos

los paises miembros de la OMC. En nuestros dlas el sistema que es utilizado en un 85% del comercio mundial,

para realizar la clasificación arancelaria de mercanclas, es el Sistema Armonizado (SA), el cual se analiza con

más detenimiento iniciando con una breve resella histórica .

El primer intento más sólido para lograr una nomenclatura sobre mercancías surge entre 1931 y 1937

con la llamada "Nomenclatura de Ginebra". Muchos paises la adoptaron para la regulación de las operaciones

comerciales y aduaneras, pero con una adaptación anárquica, introduciendo subdivisiones e interpretaciones
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diversas, por lo que perdió la uniformidad perseguida. En 1948, una vez formado el GATT, da impulso a una

nueva nomenclatura, la Nomenclatura del Consejo de Cooperación Aduanera (NCCA, Brúcelas , 1960).

En el año de 1960 cuando se constituye la citada Nomenclatura del Consejo de Cooperación Aduanera

(NCAA), la cual fue utilizada por muchos paises, para la clasificación de mercanclas, como base para definir

sus aranceles nacionales de aduana, pero se comprobó que cada vez resultaba más dificil unificar el criterio de

clasificación, ya que en repetidas ocasiones una misma mercancía contaba hasta con más de una designación

diferente .

Fue entonces, que se inició el estudio de un sistema único de clasificación denominado Clasificación

Uniforme para el Comercio Internacional (CUCI), que se encontró a cargo de la Dirección de la Nomenclatura

del Consejo de Cooperación Aduanera para lo cual, tras determinar que la elaboración de un instrumento único

de identificación de mercancias no sólo era posible sino necesario, se creó el Comité del Sistema Armonizado

que se integró por 8 paises (Australia, Canadá, Estados Unidos de América, Francia, India, Japón, Reino Unido,

y Checoslovaquia) y 12 organizaciones internacionales (CCA, GATT, Oficina de Estadistica de Naciones

Unidas, CEE, OTAN, ATA, Cámara Nacional de Marina Mercante, ISO, Unión Internacional de Ferrocarriles,

etc.), es asl como, tras la conclusión de dichos estudios , surge el Sistema Armonizado de Designación y

Codificación de Mercanclas (SADCM).

El SA como también se le conoce a dicho sistema , es una nomenclatura de seis dlgitos para bienes

transportables que satisface simultáneamente, las necesidades de las autoridades aduaneras, asl como los

requerimientos relativos a estadlsticas de importación y exportación y de los sectores de transporte y

producción. Es utilizado para el tratamiento y transporte de datos, con una terminologla y un código común para

identificar las categorlas de los productos, bienes y mercanclas, incluso aquellas que no fueran objeto de

intercambios internacionales. Como nomenclatura estructurada para la clasificación, es utilizada para

determinar el arancel, constituye una estructura legal y lógica con un total de más de 1300 partidas agrupadas

en 97 capítulos arancelarios que se encuentran articulados en 21 secciones cada una con sus notas legales .

Las notas legales forman parte de la nomenclatura , figurando a continuación del titulo o eplgrafe de las

secciones y capltulos. Se pueden clasificar en:

• Ampliatoria : extiende el alcance del titulo a conceptos no mencionados en el mismo, y

• Restrictiva : limita el alcance del capitulo o sección .

• Clasificatoria : por ejemplo, cuando una mercancla puede clasificarse en dos o más partidas, establece

la forma de determinar la adecuada, y

• Definitoria: establece el significado de un concepto.

Las mercanc las se ordenan, en el Sistema Armonizado, en forma progresiva y con arreglo a su grado

de elaboración : materias primas, productos brutos, productos semiterminados y productos terminados. La

misma secuencia existe dentro de los capitulas y de las partidas,

Gracias al SA una mercancía se codifica con seis dlgitos que se integran de la siguiente manera:

primero se clasifica la partida que consta de 4 dígitos representados por el capitulo (dos primeros dlg itos), y
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luego en la subdivisión del mismo capítulo (siguientes dos drgitos) ; . y al final das dígitos para designar a

subpartida o fracción arancelaria. Por ejemplo.

CAPITULO • 22.0f.90

PARTIDA t
SUBPARTIDA O FRACCION ARANCELARIA I

Para realizar la clasificación arancelaria de mercancías existen una serie de reglas de carácter general,

las cuales, entre otras cosas, nos mencionan que la clasificación de un artículo aplica para él, para las partes

que lo componen y en algunas ocasiones hasta para los estuches o envases que los contienen; de igual

manera nos señalan cuáles serán los criterios a seguir para clasificar correctamente una mercancía en el caso

de que exista más de un componente.

Con el hecho de realizar la clasificación arancelaria de las mercanclas a través del sistema armonizado,

nos permite realizar estadtsticas y controles homólogos para la gran mayoría de los países ya que un producto

tendrá la misma clasificación en México que en cualquier otro país que utilice el SA; elimina las barreras de

idiomas ya que permite tener un identificador común que hace las veces de nombre común; facilita el estudio

del comercio exterior, ya que a través de la fracción arancelaria se puede saber que cantidades de un producto

fueron importadas y exportadas, facilita el manejo, transporte y seguro de mercanclas al simplificar la

información que debe aparecer en la documentación relativa; e identifica los aranceles, medidas

compensatorias y antidumping y las regulaciones no arancelarias que debe cumplir una mercancla a su paso

por las aduanas.

La clasificación arancelaria de nuestro producto a exportar (tequila) se encuentra en la sección IV que

tiene el nombre de "Productos de las Industrias Alimentarlas; Bebidas, Llquidos Alcohólicos y Vinagre; Tabaco y

Sucedáneos del tabaco elaborados, por lo tanto su fracción arancelaria es la siguiente:

Capitulo: 22. Bebidas , Líquidos Alcohólicos y Vinagre ;

Partida: 22.08. Alcohol etílico sin desnaturalizar y con grado alcohólico volum étrico a 80°

volumen; aguardientes, licores y demás bebidas espirituosas; preparaciones

alcohólicas compuestas del tipo de las utilizadas para la elaboración de

bebidas .

Subpartida: 22.08.90. Los demás .

División de la Subpartida 22.08.90.01 ó 03. De acuerdo a las bebidas

alcohólicas de más de 14 ° sin exceder de 23° centesimales a la

temperatura de 15° centlgrados, en vasijeria de barro, loza o vidrio .
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Por lo tanto la fracción arancelaria para el producto seleccionado es: 22.08.90.01 ó 03 dependiendo del tipo de

envase y de tequila exportado . Todos los aspectos aquí considerados se conocen como restricciones al

comercio exterior , los cuales analizaremos en el siguiente punto.

Términos del Comercio Internacional- INCOTERMS

Se vuelve necesario para el exportador el conocimiento del lenguaje que se maneja en las operaciones

del Comercio Internacional. Por tal motivo se requiere que sepa que es la Intemational Commercial Terms

(Términos Internacionales de Comercio) . Su origen se remonta a 1812, se publicaron por primera vez en 1936

por la Cámara Intemacional de Comercio, estos INCOTERMS se han venido adaptando a los cambios en la

loglstica y prácticas comercia les, la tecnologla y en .íos tratos entre exportadores e importadores, hasta llegar a

constituir reglas mundialmente aceptadas por su exactitud en la delimitación de las obligaciones y derechos

entre compradores y vendedores Internacionales.

Los INCOTERMS o Términos de Comercio Intemacional , ' son aquéllos términos que definen

claramente , cuáles son las obligaciones recíprocas entre compradores y vendedores, dentro de un contrato

internacional".t

Los INCOTERMS no son ni constituyen un ordenamiento legal, ya que su adopción es voluntaria y se

aplican cuando el comprador y vendedor lo acuerdan y estipulen en el contrato de compra-venta internacional

en su caso y/o en la cotización respectiva .

Actualmente existen dos grupos de términos de comercio mundial: los INCC?TERMS de la Cámara

Intemacional del Comercio , los cuales deben sus siglas a su nombre en inglés Intemational Commercial Terms

y que resultan ser los de . mayor utilización en el mundo y los RAFT (Revised American Foreign Trade

Definitions), de la Cámara de Comercio de los Estados Unidos, los cuales, aún y cuando fueron derogados en

el año da 1~95, algunos importadores y exportadores americanos continúan utilizándolos. Los INCOTER~S

están formados por 13 códigos, regulan entre otras cosas la transferencia de riesgos entre comprador y

vendedor; los costos a cuenta del comprador y el vendedor; y la documentación relativa.

Estos pueden ser clasificados de dos maneras distintas: por grupos , en función del lugar en el que se

entrega la mercancia; y por tipo de transporte a utilizar, es decir, aéreo, marítimo o fluvial, cualqu ier otro tipo de

transporte incluyendo el multimodal, y el transporte terrestre.

Los INCOTERMS regulan tres aspectos básicos relacionados con el lugar de entrega.

,. Transferencia de riesgos entre comprador y vendedor,

,. Costos a cuenta del comprador y vendedor, y

,. Documentación.

Existen cuatro grupos de INCOTERMS, agrupados con base al lugar donde se entregará la mercancla y

en orden a la responsabilidad progresiva que asume el vendedor en el manejo de las mismas:

, Lenna Kirchner, Alejandro. Comercio Internacional ; Metodología para la Formulación de Estudios de ccmpet itividad Empresarial. ED. ECAf5A, 3' Edición. México 2000 .
Pág. 361.
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Al Grupo "E": es el único término en el que la mercancía se pone a disposición del comprador en el

establecimiento del vendedor:

• EXW: Ex Works (En punto de origen). Significa que el vendedor completa su obligación de entrega,

cuando ha puesto la mercancfa dentro de su establecimiento, ya sea en su almacén, fábrica u oficina a

disposición del comprador. Éste acepta todos los riesgos y costos, incluyendo la contratación previa del medio

de transporte, además de realizar el despacho aduanero de la exportación

Bl Grupo "F": el vendedor se encarga de poner la mercancfa a disposición del transportista principal

seleccionado por el comprador, una vez que se hayan realizado los trámites de exportación, el flete principal

correrá por cuenta del comprador.

• FAS: Free alongside ship (Libre a un costado del buque). Se considera que la obligación del

vendedor termina cuando la mercancfa es colocada a un costado del barco, sobre el muelle, o en las lanchas

de alijo del puerto de embarque . En este caso el comprador asume desde ese momento todos los gastos y

riesgos por pérdida o daño de la mercancía. asf como los movimientos de carga y trámites para su exportación.

Este término sólo se emplea para transporte marftimo o fluvial.

• FCA: Free carrler (Transporte libre de porte). Este término sena la que la responsabilidad del

vendedor termina cuando entrega la mercancia tramitada para su exportación al transportista que designe el

comprador en el lugar convenido . Si el comprador no indica un punto preciso, el vendedor puede elegirlo, en

cuyo caso la responsabilidad recae en el transportista. Generalmente el medio de transporte es terrestre o

aéreo. El vendedor se encarga del despacho aduanal de exportación .

• FOB: Free on boar (Libre a Bordo). Cuando la mercancla ha pasado la barandilla del barco en el

puerto de embarque asignado, termina la obligación de entrega del exportador. A partir de ahf el importador

asume todos.los costos y riesgos por pérdida o dano de la mercancia.

~ El exportador entrega la mercancía a bordo del buque.

~ Este término requiere que el vendedor realice el despacho aduana l y los trámites de exportación.

~ El medio de transporte que se emplea es el marítimo o fluvial.

Cl Grupo "C": en este grupo el vendedor deberá correr con los gastos de flete principal y en algunas

ocasiones del seguro de la mercancfa para su envío al país de origen, una vez realizado el despacho aduanal.

• CFR: Cost an freight (Costo y flete) . Este término implica que el vendedor debe pagar los costos y el

flete necesario para entregar las mercancías en el puerto de destino convenido. Sin embargo, los riesgos de

pérdida, daño y cualquier costo adicional después de que se entrega la mercancfa a bordo del barco , los asume

el importador.

~ El comprador paga el transporte y contrata el seguro a su nombre.

~ El exportador debe realizar los trámites del despacho de exportación.

~ El medio de transporte más usual es el marítimo y fluvial.
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* CIF: Cost, insurance and freight (Costo, seguro y flete). En este término el pago del flete de

transporte de la mercancía al lugar asignado corre a cargo del exportador. El riesgo de pérdida o daño, así

como cualquier costo adicional por contingencia posterior a la entrega al transport ista, la asume el importador.

~ El exportador entrega la mercancía en el mercado de destino.

~ Este término requiere que el vendedor efectúe el despacho aduanal de exportación .

* CPT: Carriege paid to (Flete pagado hasta •••) En este término el pago del flete de transporte de la

mercancía al lugar asignado corre a cargo del exportador. El riesgo de pérdida o daño, así como cualquier costo

adicional por contingencia posterior a la entrega al transportista, la sume el importador.

~ El exportador entrega la mercancía en el mercado de destino.

~ Este término requiere que el vendedor efectúe el despacho aduanal de exportación .

* CIP: Carriege and insurance paid to (Flete y seguro pagado hasta.•.). El vendedor tiene las

mismas obligaciones que el término CPT, pero además de proporcionar el seguro de transporte que ampare el

riesgo o daño por transportación de la mercancla.

~ El exportador contrata el seguro y paga la prima que corresponda .

~ El vendedor realiza los trámites de exportación.

DI Grupo "D": dentro de este grupo toda la responsabilidad recae en el exportador quien se encargará

de entregar la mercancía en el lugar convenido dentro del país importador y puede incluir o no los gastos de

importación en el país destino.

* DAF Delivered at frontier (Entregando en frontera). El término significa que el vendedor cumple sus

obligaciones cuando la mercancra está disponible y se ha tramitado su exportación .

~ Este término se aplica cuando la mercancía se transporta por ferrocarril o carretera .

~ El vendedor entrega la mercancía en la frontera y realiza el despacho aduanal de exportación ,

pero no el de importación.

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

* DES Deliveres exship (Entregado sobre el buque) El vendedor cumple su compromiso cuando la

mercancía está a disposición del comprador a bordo del barco, sin que haya efectuado trámite de importación

en el puerto asignado.

~ El vendedor asume el costo y riesgo por llevar la mercancía al mercado de destino.

.~ El término se usa principalmente para transporte mar/timo o fluvial.

* DEQ: Delivered exquay duty paid (Entregado en el muelle, derechos pagados).

El exportador cumple con su responsabilidad, cuando pone a disposición del importador la mercanc fa

en el muelle del puerto convenido y ha efectuado los trámites de importación requeridos . Por tanto debe asumir

todos los costos, que incluye aranceles , impuestos y otros cargos de entrega.

~ El término no se aplica si el exportador no obtiene el permiso de importacíón.

~ Si las partes convienen que el comprador haga los trámites de importación y pague el arancel, debe

usarse la leyenda impuesto sin pagar.

~ El término s610 se usa en transporte marítimo o fluvial
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• DDU: Delivered duty unpaid (Entregado impuesto sin pagar). La obligación del vendedor termina

cuando la mercancía está a disposición del comprador en el lugar conven ido del pals importador. El vendedor

asume todos los costos y riesgos que se originen por el traslado del bien hasta ese lugar. El importador sufraga

cualquier gasto adicional y asume el riesgo si no retira a tiempo la mercancía de la aduana .

» Si las partes acuerdan que los trámites aduanales y los costos inherentes los asume el vendedor,

debe especificarse.

» Por tanto el vendedo r asume el riesgo hasta el punto de dest ino y los costos de los trámites

aduanales de importación.

• DDP Delivered duty paid (Entregado con impuesto pagado). El término significa que el vendedor

pone a disposición la mercancfa en el lugar asignado del pals importador. En este caso el exportador asume

todos los costos y riesgos, incluyendo el pago de impuestos y aranceles, y otros gastos inherentes a la entrega.

En ese monto el vendedor ha cumplido con la entrega de la mercancfa y termina su obligación.

2.3 BARRERAS QUE RESTRINGEN EL COMERCIO MUNDIAL

En un régimen comercial internacional de perfecto intercambio, es decir, una situación en la que exista

libre circulación de bienes y servicios entre paises sin ningún tipo de barreras, no se ha dado nunca en la

historia económica del mundo . Siempre han existido algunas dificultades impuestas por, los paIses en contra de

la libre circulación de mercancias .

Una vez que las mercancfas han sido clasificadas, se deberá cons iderar el trato o restricciones que

reciben las mercanclas al . intentar ingresar en otros mercados . Estas Iimitantes aplican sobra todo a las

importaciones y son básicamente de dos tipos , regulaciones ·arancelar fas y no arancelarias.

El arancel es un instrumento que proporciona cierto grado de certidumbre a importadores y

exportadores, sin embargo, las restricciones no arancelarias no son muy claras y en muchas ocasiones son

utilizadas como medidas estratégicas de comercio desleal. Esto significa que los paises aplican o establecen

diversas barreras al comercio que realizan con el exterior entre los más comunes encontramos a:

Regulaciones Arancelarias

Sabemos que aranceles son las barreras que los pafses establecen para proteger a la industria

nacional contra productos extranjeros que traten de posesionarse del mercado y puedan desestabilizar sectores

productivos, cuyos resultados en ocasiones pueden ser positivos o negativos dependiendo del grado de

afectación de estas barreras .

Las regulaciones o restricciones arancelarias están determinadas por el tipo de arancel designado

según la mercancfa de que se trate . El maestro Joaqufn Flores define al arancel de la siguiente manera:
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"arancel es un gravamen que se impone sobre un bien cuando éste cruza las fronteras nacionales y es utilizado

como uno de los instrumentos de polftica comercial en el mundo."

El arancel es, entonces, un impuesto que se aplica en el comercio exterior, es decir, a exportaciones y

a importaciones para agregar valor al precio de las mercancías en un mercado receptor final. Donde el primero

es poco habitual, solo se da cuando el pais quiere asegurar el abasto interno de producto o para regular o

controlar los recursos naturales no renovables del país, en cambio el arancel a la importación es el más común

y puede ser según el Art. 12 de a Ley de Comercio Exterior de México de tres clases:

1. Ad valoren Se expresa en términos porcentuales y se aplica sobre el valor en aduana de las

mercancias. Este impuesto de importación se calcula con base en el valor cons ignado en la factura

comercial.

2. Especifico. Se expresa en términos monetarios por unidad ñsica de medida del producto.

3. Mixto. Cuando se trate de la comb inación de los dos anteriores.

El Art. 13 de la Ley de Comercio Exterior Mexicana contempla las modalidades siguientes:

• Arancel-cupo.- Cuando se establezca un nivel arancelario para cierta cantidad o valor de

mercancias exportadas o importadas, y una tasa diferente a las exportaciones o importaciones

de esas mercancras que excedan dicho monto;

• Arancel estacional.- Cuando se establezcan niveles arancelarios distintos para diferentes

periodos del año,

Además algunos autores consideran dos tipos adicionales de impuestos que son el arancel cuota, el

cual grava el excedente de importación sobre la cuota autorizada; y el estacionar, que se aplica en ciertas

épocas del año sobre algunas mercancras.

Cuando las mercancras ingresan a las aduanas de los parses estas son objeto de la aplicación de tres

tarifas arancelarias:

• Tarifa General : Es aquella que se paga a todos los paises miembros de la Organización Mundial de

Comercio (OMC) , a quienes se les otorga el trato de la nación más favorecida. Cabe mencionar que dicho

impuesto no puede ser mayor al 20% .

• Tarifa Preferencial: Este se aplica a las mercancías que provienen de países con los que se tiene

firmado 'algún tratado comercial, razón por la cual se les aplica un arancel inferior al general y en ocasiones

hasta su exención.

• Tar ifa Diferencial: Este tipo de impuesto es más alto y se aplica a las naciones que no pertenecen a la

OMC , cuando no existe un TLC aquellas naciones a las que se es pretende imponer una sanción o castigo

económico por haber realizado algún tipo de práctica desleal , es una tarifa discriminatoria.

La utilización de aranceles a la importación repercute en el nivel de precios internos de un país y

produce algunos efectos como la reducción del consumo interno del bien importado, est imula la producción

interna (efecto protección) y de las importaciones (efecto sobre la balanza comercial).

• Flores Paredes Joaquin , Op. Cit. Pág. 97 .
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El establecimiento de un arancel , tiene cinco efectos fundamentales:

1. Eleva los ingresos del Estado,

2. Al protegerla permite que la producción nacional aumente y

3. Fomentar el empleo .

4. Anima a determinadas empresas ineficientes a producir,

5. Induce a los consumidores a reducir sus compras de bien sobre el que se impone el arancel al

elevar el precio de éste.

Regulaciones No Arancelarias

Las Restricciones no Arancelarias, son todas aquellas restricciones o barreras diferentes al arancel y

son hasta cierto punto un cuanto engañosas para el exportador, debido a que a veces resulta un poco dificil su

interpretación, cumplimiento, y pueden ser modificadas en tiempos muy cortos ; Se dividen en: Restricciones

Cualitativas y Restricciones Cuantitativas.

~ Cuantitativas. Entre las restricciones más relevantes de este tipo tenemos:

* Impuestos Antidumping. Estos se aplican cuando existe la sospecha (al menos de que se demuestre

su existencia) de que se está aplicando el dumping, es decir, que se esta manejando un precio inferior a los

compradores extranjeros al que se cobra en el mercado de origen.

* Impuestos Compensatorios. Se aplican cuando se presume que las exportaciones están siendo

subsidiadas para mejorar su nivel de competitividad, incurriendo asf en una práctica desleal.

* Permisos de Importación o Exportación. Estos tipos de permisos tienen la finalidad de restringir las

importaciones y exportaciones por razones de seguridad nacional, sanitaria, protección ambiental y de la planta

productiva, es utilizado en algunos mercados aún y cuando la OMC recomienda que dichos permisos sean

sustituidos por aranceles. En México la Secretaria de Economfa es la encargada de otorgar dichos permisos .

* Cuotas. En el caso de que alguna mercancfa esté sujeta a cuotas, cada país puede definir las

cantidades, volúmenes o valores de mercancías que se pueden importar o exportar, asl como la tasa y la

vigencia que deberán cubrir.

* Precios Oficiales. Llevan a no poder vender un producto a un precio mayor o menor al establecido por

los gobiernos de un pals,

~ Cualitativas . De las cuales se destacan:

• Regulaciones de Etiquetado: Es una de las principales regulaciones no arancelarias, a través de ésta

se establecen los requerimientos de información que debe de tener la etiqueta y como presentarla , de esta

manera, el consumidor final conoce la marca, el origen, los ingredientes, las caracterfst icas y otros aspectos de

las mercancfas. Las regulaciones de etiquetado dependen del producto de que se trate, además debe

presentarse en el idioma del país importador .

* Regulaciones Sanitarias y Fito-Zoosanitarias. Este tipo de regulación es aplicada por las naciones a

los productos agropecuarios, pesqueros y procesados, con el fin de proteger la vida y la salud humana, animal y

vegetal frente a posibles riesgos que no existen en su territorio, tales como propagación de plagas y
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enfermedades y la presencia de aditivos contaminantes, toxinas y organismos que ocasionen enfermedades.

Los puntos básicos a controlar son: a) los procesos de producción; b) la inocuidad de los alimentos ; o) el uso de

pesticidas y fertilizantes; d) realizar inspecciones; e) las certificaciones sanitarias; f) aplicar los regimenes de

cuarentena; y g) la determinación de zonas libres de plagas y enfermedades.

• Normas Internacionales de Calidad para Frutos, Legumbres y Hortalizas. Se aplican para garantizar

los estándares de calidad que exigen los paises importadores

• Regulaciones de Envase y Embalaje. Tienen la finalidad de proteger los productos durante las etapas

de transportación y almacenaje para garantizar que los productos se conserven en óptimas condiciones al llegar

al consumidor final.

• Normas Técnicas. Se refiere a las caracterlsticas y propiedades técnicas que deben cumplir las

mercancfas tales como: medidas, tamaño, dimensiones, inflamabilidad. Algunas normas son de carácter

obligatorio y son diferentes según la mercancla de que se trate. Una vez que se ha dado cumplimiento a dicha

norma, se le concede la certificación que se hace constar con sellos o etiquetas que se adhieren al producto en

cuestión como ejemplo, en México existen la NOM, la ISO y la UL.

• Regulaciones de Toxicidad. Van dirigidas a productos que requieren para su elaboración insumos

dañinos o peligrosos para la salud humana. Establecidas principalmente para aquéllas mercanclas como

juguetes , juegos didácticos, materiales de arte, que utilizan en su producción productos tóxicos, tales como, los

derivados del petróleo, el plomo, el barro, el selenio, el cromo, entre otros.

* Regulaciones Ecológicas. Están encaminadas a proteger el medio ambiente y consisten en informar

al consumidor que se está cumpliendo con las normas. La serie 150-14000 trabaja en la determ inac ión de las

primeras normas internacionales sobre sistemas de administración ambiental en las que se relacionan los pasos

a seguir por los fabricantes o las empresas de servicios para cumplir con los criterios internacionalmente

aceptados; de esta manera emite en el ano de 1996 los dos primeros estándares la 150-14001 yaI150-14004,

actualmente existen 21 estándares relativos a sistemas ambientales.

* Marca del país de origen; todos los productos deben tener en su etiqueta el nombre del lugar donde

fue elaborado, a fin de identificar el origen de los productos y crear una imagen de identidad tanto en el pals

como en el extranjero, la norma NMX-Z-009-1976, estipula con carácter de voluntario, el uso de emblema o de

la leyenda "Hecho en México".

Existen otro tipo de certificaciones que se enfocan a validar las normas y estándares de cal idad para

garantizar el cumplimiento de las restricciones arancelarias, tal es el caso, de las certificaciones relativas a la

serie 150-9000, la cual certifica tanto el proceso productivo de la empresa como el producto.

En este mundo globalizado las restricciones al comerc io mundial representan un gran obstáculo para

las empresas que quieren emprender el vuelo hacia el éxito exportador, por lo que se han buscado mecanismos

tendientes a su desaparición por lo que destacamos los Tratados Comerciales como los medios adecuados

para derribar estas barreras.
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2.4 LOS TRATADOS COMERCIALES Y LAS REGLAS DE ORIGEN

Hoy en día encontramos que las econom ías están inmersas en un proceso de integración donde la

geografía mundial económica tiene en primer lugar a los Estados Unidos como la principal superpotencia

económica , política y militar, formando un triángulo con Japón y Europa Occidental. Junto de ellos algunos

bloques económicos que seccionan el mapa de la economia mundial cono el TLCAN, la Unión Europea

constituida en 1950 y que actualmente esta conformada por veinticinco (25) estados miembros: Alemania,

Austria, Bélgica, Chipre, Dinamarca, Eslovaquia, Eslovenia, España, Eston ia, Finlandia , Francia, Grecia,

Holanda, Hungría, Irlanda, Italia, Letonia , Utuania, Luxemburgo, Malta, Polonia , Portugal, Reino Unido,

Republica Checa y Suecia; la Asociación de Naciones del Sureste Asiático (ASEAN, por sus siglas en inglés) y

el MERCOSUR, entre otros. En tercer lugar los nuevos actores del comercio mundial que van adqu iriendo una

importancia los "llamados nuevos países industr ializados (Singapur , Corea del Sur, Malas ia,Ta~s--'
de menor desarrollo pero con economias de mayor peso (México, Brasil, China y la Ind ia), y por supuesto las

empresas multinacionales que por sus inversiones y procesos productivos entrelazan economias . Como

podemos ver México forma parte de todas estos procesos de integraciones económicas.
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• Acuerdos de Complementación Económica (ACEs) .

•• Chipre , Eslovenia, Estonia, Hungria , Letonia, Utuania, Malta, Polonia, República Checa , República Eslovaca .

Tal y como se comentó en el capitulo anter ior nuestro país se encuentra insertado en el proceso de

globalización que vive el planeta . México es hoy el país con la más extensa red de Tratados de Ubre Comercio
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(TLC's) en el mundo. México cuenta con una red de TLC's con 45 países en tres continentes, lo cual representa

una oportunidad única para inversionistas y hombres de negocios, al tener acceso preferencial a un mercado

potencial de 870 millones de personas.

La estrategia de México en materia de negociaciones internacionales comprende seguir expandiendo la

red de TLC's, así como diversificar los mercados de exportación y fomentar la inversión de empresas tanto

mexicanas como extranjeras para aprovechar los beneficios de la producción conjunta y localizac ión geográfica

estratégica.

Red de Tratados de Libre Comercio de México
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A esto podemos agregar los acuerdos de los que nuestro país forma parte, como el de Asociación

Latinoamericana de Integración (ALADI antes ALALC), que es un acuerdo de ámbito regional firmado en marzo

de 1981, el Acuerdo General de Asociación y Cooperación (CARICOM) firmado con Colombia y Venezuela

respectivamente, además de las Uniones aduaneras a las que pertenece como la misma CARICOM,

establecida en agosto de 1973, la Comunidad Andina pactada en junio de 1998, y otros acuerdos bilaterales (de

alcance parcial, complementación económica, de libre comercio o de intercambio preferencial) con 7 países

diferentes.

Además el país mantiene pláticas para firmar otros tratados con naciones como Ecuador, Perú, Trinidad

y Tobago, Brasil (dentro del marco del ALCA y concretamente en el sector automotriz) y el Sureste Asiático,

como son Singapur y Japón (segunda economía más grande del mundo) con quien como resultado de la

negociación para el Acuerdo de Asociación Económica entre México y este último, se ha establecido que a

partir de su entrada en vigor el pasado 1° de abril del 2005, el tequila estará libre de arancel (O por ciento),

consolidando así la posición del país como una de las naciones lideres en la promoción del comercio exterior.
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Sin olvidar los cuatro paises candidatos para adherirse a la Unión Europea en los próximos 3 años:

Bulgaria, Croacia, Rumania y Turquia.

B . Bélgica
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JPII(JJap6n

El objetivo de firmar un Tratado de Libre Comercio es crear una zona comercial libre de restricciones

arancelarias y no arancelarias entre los paises firmantes. Al respecto Alejandro Lerma señala que una zona de

libre comercio "consiste en la eliminación de los aranceles (Impuestos de Importación) entre los paises

firmantes del convenio. Asimismo los Tratados de Libro Comercio comprenden disposiciones para reducir las

barreras arancelarias que obstaculizan o distorsionan el comercio entro los miembros.·· Estos tratados deben

incluir una serie de previsiones y reglas que permitan que los beneficios o ventajas sean para los parses

consignatarios. Un aspecto importante que consideran los TLC son los períodos de desgravación arancelaria,

que se refieren a un calendario en el que los firman, señalan qué productos no pagarán arancel para su

importación y en qué plazos.

Con la apertura comercial, "México tiene como objetivo sacar sus productos a todas latitudes y no

depender tanto del comercio con los EE.UU. y de la venta del petróleo, teniendo la mira puesta hacia Europa y

liderando los mercados Centro Americanos . Una vez que se logró firmar un tratado comercia l con Japón y muy

posiblemente con Singapur, seria el único país en mantener acuerdos comerciales con los tres principales

bloques económicos. De esta manera México apuesta al libre comercio buscando un trato preferencial a sus

productos, buscando nuevos mercados y oportunidades que le permitan equilibrar su balanza comercial con el

exterior.··

• Lenna Kirchner, Alejandro, Op. Cit ., Pág. 294.
• www.se.gob.mx .
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La importancia del TLCAN salta a la vista no sólo por lo que en números representa sino, que además

se debe de considerar la intensa relación comercial que México ha sostenido desde los años 40's con Estados

Unidos y que representa entre un 70 y 80% de nuestras importaciones y exportaciones. Entre los objetivos que

el TLCAN declara se encuentran : la eliminación de las barreras al comercio; la promoción de condiciones para

una competencia justa; el incremento de las oportunidades de inversión; y el fomento a la cooperación trilateral

regional y multilateral. Por su parte Canadá visualizó, a través de la firma del TLCAN, una posibilidad de

incrementar su mercado hacia nuestro país y el beneficio de ver eliminadas las barreras arancelarias con su

socio comercial más importante, los Estados Unidos. El TLCAN establece seis categorías distintas de

productos, y para cada una de ellas se estipula un calendario y tarifas de desgravación arancelaria, según la

cual, Canadá y Estados Unidos eliminarían, de manera inmediata, el arancel al 70% de las importaciones

provenientes de Méxíco, en tanto México sólo tendria la obligación de hacerlo para el 40% de las que

provinieran de esos dos países. De igual manera, dicho calendario señala que el resto de los articulas se

terminarán de desgravar en periodos de 5, 10 Y 15 años, por lo que, algunos art ículos como los textiles y

prendas de vestir, asl como, automóviles quedaron libres de arancel en el año 2004, mientras que los productos

agropecuarios , como el maiz, frijol y la leche en polvo lo harán en el año 2009, de todo esto la importancia de

ser uno de los principales socios comerciales de este pats lo cual nos otorga ciertos privilegios, mismos que en

ocasiones no son muy bien cumplidos debido a las tantas trabas que pone el gobiemo estadounidense a

nuestros productos, eso si esta nación quiere que le demos tomas las facilidades posibles para ingresar sus

productos al mercado mexicano, pero sin dar nada a cambio. Una cosa si es cierta, al tener como pars vecino a

está nación es más fácil introducir nuestros productos a no ser por las citadas barreras , y entre los factores que

permiten lograrlo tenemos, la cercan la con aquel país, por supuesto el TLCAN , los bajos costos del transporte

de las mercancías, entre otros.

Reglas de Origen

Dentro de los acuerdos o tratados comerciales,' México recibe en reciprocidad a las ventajas

arancelarias que otorga, preferencias arancelarias, lo que significa que a las mercancías de origen mexicano

(que cumplan con la regla de origen aplicable y cuenten con un Certificado de Origen), se les aplica un arancel

menor que al de los demás paises . Además, recibe preferencias arancelarias en 'el marco del Sistema

Generalizado de Preferencias (SGP), el cual significa reducciones arancelarias unilaterales otorgadas por los

países desarrollados a los productos de paises en vlas de desarrollo .

Las reglas de origen, son los requisitos mlnimos de fabricación , contenido o elaboración que debe

cumplir un producto para ser considerado como originario de la región y asi beneficiarse de la liberación

comercial. El certificado de origen en México es expedido por la Secretaría de Econom la (SECON),

previamente debe llenarse el formulario de registro de productos elegibles para preferencias y concesiones

arancelarias, en el cual se proporciona la información mlnima necesaria para determinar si el producto que se

exportará cumple con las normas de origen establecidas. La regla de origen aplicable a un producto se puede

identificar a través de su clasificación arancelaria y puede variar de acuerdo al pais de destino de la mercancla,

para esto se deben consultar los anexos de los TLC sobre reglas de origen, para saber cuál será aplicable.
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El TLCAN contempla cuatro consideraciones para que una mercancía sea contemplada como originaria

de un pals, las cuales son:

:.- Cuando los bienes son producidos en su totalidad en la región.

:.- Cuando los bienes contengan materiales que no provengan de la región, pero si son modificados en

ella, a tal grado de modificar su clasificación arancelaria.

:.- Criterio de minimis: con el cual, el producto se considera originario siempre que el valor de los insumos

no originarios constituyan en general menos del 7% u 8% del valor total del bien dependiendo del TLC,

en algunos casos como en los textiles y con los porcentajes anteriores se refieren al peso de los

insumos no originarios .

:.- En algunos casos además de cumplir con el punto anterior, a las mercancias se les deberá incorporar

un porcentaje de contenido regional en sus componentes, mismo que podrá ser calculado con

cualquiera de los dos métodos que a continuación se presentan:

* Método de Costo Neto . De conformidad con el método de costo.neto, el valor de contenido regional

se obtendrá restándole al total del costo de la producción el valor de los materiales no originarios Este método

establece un 50% de contenido regional siempre que se hayan cumplido los demás requisitos. Para su cálculo

se utilizará la siguiente fórmula :

VCR = CN - VMN (100)

CN

Donde: VCR = Valor del Contenido Regional.

CN = Costo Neto del Bien.

VMN = Valor de los Bienes No Originarios de la Región.

• Método de Valor de Transacción. Este método toma como base el valor de transacción, es decir, el

precio de venta del producto de exportación restando el valor de los materiales no originales que se utilizaron

en la producción del bien. Además especifica que el contenido de valor regional no debe ser inferior al 60%,

mismo que se encuentra determinado por la siguiente formula :

VCR = VT - VMN (100)

VT

Donde: VCR = Valor del Contenido Regional .

VT =Valor de Transacción del Bien.

VMN = Valor de los Bienes No Originarios de la Región.

La diferencia entre ambos métodos radica en que en la de valor de transacción el exportador puede

considerar como originarios los gastos de exportación y venta, asl como las utilidades obtenidas por la venta y
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en el método de costo neto. Cada uno de los países dispondrá que los exportadores o productores calculen el

valor de contenido regional con uno u otro método .

En general , en la mayoría de los tratados firmados por México se acepta un valor de contenido regional

del 60% calculado en base al método de valor de transacción y 50% calculado a través del método de costo

neto.

» Cuando se cumpla con la cláusula minimis, en las que se establece que los bienes que no

cumplan con una regla de origen , pero si el valor de los componentes externos no excede el 7%

del precio final de dicho bien.

El documento que avala que se ha dado cumplimiento a la regla de origen es denominado Certificado

de Origen. Para el caso del TLCAN se estableció el contar con un Certificado de Origen único para simplificar

los trámites aduaneros y de igual manera se eliminó el pago de los derechos.de tramite aduanero (DTA).

Ya aclarado el panorama con respecto al hecho de conocer con que naciones podemos recibir un trato

preferencial derivado de la firma de los Tratados Comerciales que nuestro pals ha firmado, podemos conocer

que documentos y trámites se requieren realizar para poder exportar, los cuales se presentan en el sigu iente

punto.

2.5 DOCUMENTOS Y TRÁMITES ADUANEROS PARA LA EXPORTACiÓN EN MÉXICO

Antes de intentar entrar a los mercados internacionales, todo buen exportador debe primero conocer,el

modo de salir de su territor io, por lo cual los exportadores mexicanos requieren conocer los trámites, requisitos

administrativos y demás obstáculos que debe salvar para poder internarse en la aventura de la exportación y

sobre todo considerar que para poder realizar la exportación de mercancías es necesario presentar documentos

con validez legal que permitan comprobar la propiedad , el tránsito legal por las aduanas, de igual manera es

menester documentar aspectos relativos a la descripción del producto, envase y emba laje, para facilitar su

identificación por transportistas y aseguradoras, por lo que, a continuación se indican algunos de los

documentos necesarios y los trámites que se deben realizar para lograr la exportación.

Documentos utilizados en la exportación en México

El Pedimento de Exportación es el primer documento que se deberá presentar ante la aduana para

poder empezar a exportar, el cual tendrá que estar acorde con el formato establecido por la SHCP. Dicho

pedimento permite que las empresas comprueben sus exportaciones, dar cumplimiento a sus obligaciones

fiscales .y, poder reclamar la devolución de algún impuesto .
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Los documentos que se anexan al pedimento de exportación los proporciona el exportador o por

conducto de un agente o apoderado aduanal, quien por sus servicios suele aplicar una tarifa del 0.18 % del

valor de la exportación y dichos documentos son los siguientes:

• Factura comercial: se deberá presentar en original y seis copias, con firma autógrafa, en españolo

inglés y deberá contener los datos a continuación indicados: aduana de salida del país de origen y lugar de

entrada al país de destino; nombre o razón social y domicilio de exportador; nombre o razón social y domicilio

del importador o cons ignatario; descripción detallada de la mercancía (nombre, marca , calidad, símbolos, etc .);

cantidades, pesos y medidas del embarque; precio de la mercancia, especificando la unidad monetaria, sin

incluir el IVA; lugar y fecha de expedición . En México es posible exportar con la presentación de cualquier

documento comercial sin que sea estrictamente necesario presentar una factura; no obstante, es recomendable

presentarla para facilitar una devo lución dellVA.

* Lista de empaque. Este documento permite al exportador, al transportista, a la compañia de seguros,

a la aduana y al comprador identificar las mercancías y saber que contiene cada bulto o caja, se elabora en

original y seis copias. Se deberá indicar la cantidad exacta de art ículos que contiene cada caja , bulto o envase,

así como, anotar en forma clara el número y marca de la mercancía. Es un complemento de la factura

comercial y debe ser entregada al transportista. También garantiza al exportador que durante el tránsito de sus

mercanc ías se dispondrá de un documento claro que identifique el embarque completo ya que, en caso de

percance, se podrá hacer, sin mayores dificultades, las reclamaciones correspondientes a la compañia de

seguros.

* La carta de encargo o encomienda, en la cual el exportador girará instrucciones al agente aduanal

para que realice el despacho aduanero. Esta tiene por lo menos los siguientes datos: quien confiere el encargo,

a qué agente aduanal se le confiere, fecha y lugar, tipo de mercancias, bultos , valor y cantidad, régimen

aduanero de exportación y otras recomendaciones sobre el embarque.

* El transporte y sus documentos. El transporte representa uno de los aspectos más importantes que

inciden en el costo de las mercancías, es el transporte lo que permite que las mercancias sean recibidas en el

lugar deseado , en tiempo y a buen precio. Para ser competitivos en el Comercio Internacional se requiere

realizar un análisis de los medios de transporte, en el que se deberán considerar aspectos importantes como el

costo , la oportunidad en la entrega y la relación valor-peso de la mercancfa. Es importante considerar, también ,

la eficacia , la seguridad de los almacenes y puerto, y la forma en que el cliente prefiere recibir la mercancía, es

decir, en camión cerrado o platafo rma.

El documento utilizado para el transporte es el titulo de consignación que dependiendo del med io de

transporte a utilizar se le conoce de la siguiente manera :

a) Guía aérea (Airway BiII) para el transporte aéreo.

b) Conocimiento de embarque (BiII of Lading) para el transporte marrtimo.

e) Carta de porte para el auto transporte.

d) Talón de embarque para el ferrocarri l.

39



El BiII of Lading es un documento negociable por lo que puede servir como documento negociable ante

otras instancias. Cualquiera de estos documentos compromete al transportista a custodiar y enviar la mercancía

hasta el lugar de destino, se elabora en original y seis copias. En algunas ocasiones se tiene la necesidad de

contratar los servicios de Agentes de Carga que son 'aquéllas personas que se encargan de toda la loglstica del

traslado de las mercancías .

• Seguros de transporte de carga . Se contratan con la finalidad de prever posibles daños o

pérdidas durante el transporte de las mercancías.

• Documentos que comprueben que se ha dado cumplimiento a las regulaciones no arancelarias.

• Indicar los números de serie, parte, marca y modelo .

• Especificaciones técnicas y comerciales que faciliten la clasificación de las mercancias.

• Carta de encomienda. Documento 'que deberá contener. quién confiere el encargo, a que

agente aduanal se le confiere, valor y cantidad , régimen aduanero de exportación, fecha y

lugar. Tipo de mercanc la, bultos y sugerencias sobre empaques.

Los documentos antes señalados deberán ser proporcionados por el exportador, sin embargo, el agente

aduanal podrá requerir además : copia de RFC (hoy en dla CURP) ; reservación en la agencia naviera; en caso

de utilizar contenedores , solicitar el envio para cargarlas y; certificado de origen, certificados de análisis

qulm icos, permisos o autorizaciones en caso de que su naturaleza lo requiera.

El agente aduanal es un experto en la materia que está legalmente autorizado para actuar en nombre

del exportador por lo que, se convierte en responsable solidario de la veracidad de los datos declarados en

aduanas, además será el encargado de pagar por cuenta de exportador el Derecho de Trámite Aduanero, el

cual no procede si se exporta a paises con los que nuestro país tiene firmados tratados de libre comercio. La

tarifa que debe cobrar se oscila entre el 0.18 % del valor tola de la exportación .

Trámites a Realizar para la Exportación de Productos en "México

Los trámites necesarios para realizar una exportación se contemplan en la Ley Aduanera. El primer

paso para llevar a cabo la exportación, es tener bien identificada la correcta clasificación arancelaria a fin de

precisar qué tasa porcentual de arancel le corresponde pagar de acuerdo al tipo de arancel aplicable, as! como

para conocer y vigilar el cumplimiento de las regulaciones no arancelarias tales como permisos previos, cuotas

compensatorias, regulaciones sanitarias, de etiquetado , etcétera , a las cuales está sujeta la mercancfa.

Algunos de los trámites que se requiere realizar antes y durante el proceso de exportación son:

... El despacho aduana!. "Es el conjunto de actividades (presentación de documentos y trámites) que se

deben realizar para introducir mercancfas extranjeras al mercado nacional o para enviar mercancías nacionales

al mercado intemacíonal." El proceso del despacho aduanal inicia con la presentación de la mercancía. que es

entregada al agente aduanal, junto con el pedimento para realizar la validación de la información contenida en

el mismo, en el Sistema Automat izado de Información. Posteriormente se realiza el pago de las respectivas

• Flores Paredes. Joaquín.Op. eil .• Pág. 139.
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contribuciones, acto seguido se determina si la mercancía será sometida a revisión o no en el Sistema

Automatizado, en caso de que corresponda desaduanamiento libre (simbólicamente luz verde) significa que

sólo se revisará la documentación correspondiente y se procederá a su despacho, caso contrarío si la

mercancía es sometida a revisión se realizará el reconocimiento o revisión que correrá a cargo de la vista

aduanal en caso de no existir problema alguno se procederá al despacho de la mercancía, pero si existe alguna

discrepancia se procederá al pago de las correspondientes sanciones antes de realizar el despacho o entrega

de mercancías para su exportación por parte de la aduana.

'" Registro ante Cámaras Empresariales. Contar con este registro no es un requisito para realizar

exportaciones, pero contar con una afiliación de este tipo permite acceder a ciertos apoyos que promueven la

actividad empresarial, además de tener acceso al intercambio de informacíón.

'" Marcado de país de origen. Marcar los envases con la leyenda Hecho en México con la finalidad de

identificar el origen de las mercancías y dar cumplimiento a la norma NMX-Z-009-1976 .

'" Registro Federal de Contribuyentes. Las personas fisicas y morales que realicen actividades

lucrativas están obligadas al pago de ímpuestos para lo cual deberán estar. inscritos en el Registro Federal de

Contribuyentes (RFC), resulta de gran importancia ya que de no contar con dicho registro no se podrá tener

acceso a los apoyos Pitex o Altex, ni realizar trámites en oficinas de gobiemo.

'" Registro de marcas y propiedad industrial. Este registro deberá de obtenerse con la finalidad de

prever posibles plagios en las invenciones, diseños y marcas en el mercado nacional e internacional. En México

el encargado de realizar dicho trámite es el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

Además de los trámites y documentos analizados se deberá tomar en cuenta los programas de apoyo

que ha creado el gobierno para apoyar las exportaciones.

2.6 PROGRAMAS E INSTITUCIONES DE APOYO A LA EXPORTACiÓN

Los programas de apoyo a las exportaciones están orientados a promover la productividad y la calidad

de los procesos que elevan la competitividad de las empresas y permiten su entrada adecuada al mercado

internacional. Lo anterior, con base en la reduccíón de cargas arancelarias para los insumos, partes y

componentes que se incorporarán en el producto de exportación y la simplificación de trámites administrativos

por parte del gobierno federal.

Considerando que las exportaciones de un país subdesarrollado, contribuyen a nivelar la balanza de

pagos, se les da una importancia mayúscula por lo que se generan programas que apoyan a dichas

exportaciones.

Programas de apoyo a la exportación

En México el gobierno federal es el encargado de generar los programas de fomento a la exportación y

los enfoca básicamente en ciertas direcciones: mecanismo para facilitar que el exportador importe insumos,

maquinaria y equipos libres de arancel y programas de financiamiento a la actividad exportadora.
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Estos programas los administra la Dirección General de Servicios al Comercio Exterior. Por su

importancia mencionaremos sólo los más utilizados:

• Devolución de Impuesto (DRAW BACK). El objetivo es crear un mecanismo para que las empresas

exportadoras que no puedan acogerse al resto de los demás programas, puedan rescatar los impuestos que

deban pagar por la importación de mercancfas. El beneficio radica en obtener la devolución de impuestos

pagados por la importación, los requisitos para obtener este beneficio son: presentar la solicitud de devolución

de impuestos de importación; copia del pedimento de importación o exportación y la constancia de exportación

si se venden a empresas PITEX, maqulladoras o ECEX.

Los impuestos reintegrados al exportador son causados por la importación y posterior exportación de:

a) Materias primas, partes y componentes, empaques y envases, combustibles, lubricantes y otros

materiales incorporados al producto exportado;

b) Por la importación de mercancfas que se retoman al extranjero en el mismo estado en que fueron

importadas; y

c) Mercancfas importadas para su reparación o alteración.

Este esquema opera, siempre que las importaciones definitivas se hayan realizado dentro del plazo de

un afio y las exportaciones realizadas dentro de los dos meses anteriores a la solicitud. Posteriormente, y con

objeto de otorgar a la comunidad exportadora los mecanismos necesarios para mantener su competitividad en

el mercado, la SECON estableció los programas:

PRONEX (Programa de Proveedores Nacionales de Exportación). Con objeto de permitir al

proveedor nacional de la industria manufacturera de exportación las mismas condiciones de

competencia que al proveedor en el extranjero.

- PROSEC (Programas de Promoción Sectorial). Establecido para productores que abastecen

tanto .el mercado externo como intemo, con objeto de reducir el impacto de la entrada en vigor del

Articulo 303 del Tratado de Libre Comercio de América del Norte.

- FEMEX (Ferias Mexicanas de Exportación). La SECON organiza ferias con el objetivo de

fomentar las exportaciones mexicanas a los mercados internacionales. Las ferias son eventos donde los

diversos productores exhiben sus mercancias a posibles compradores del exterior.

• Empresas de Comercio Exterior (ECEX). Para ser considerada empresa ECEX se requiere contar con

un capital mfnimo de 100 mil USO y exportaciones anuales mlnimas de 3 MDD. Los beneficios a los que se

tiene derecho son: el pago de impuestos en institución financiera, acceder al despacho aduanero simplificado;

sus proveedores podrán facturar con tasa cero de IVA y les será posible nombrar a un agente aduanar

exclusivo, todo ello con la finalidad de impulsar el establecimiento de empresas comercializadoras

internacionales.

• Fomento y Operación de la Industria Maquiladora de Exportación. "El l " de junio de 1998 se publicó

en el Diario Oficial de la Federación el Decreto para el Fomento y Operación de la Industria Maquiladora de

Exportación, el cual ha promovido la exportación y el establecimiento de nuevas empresas a través de un

procedimiento ágil y simplificado". Además de los objetivos antes mencionados, supone también, la creación de

fuentes de empleo, la integración ínter industrial, la transferencia de tecnologla y la capacitación de los

trabajadores.
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Para poder acceder a este programa se requiere dar cumplimiento, además de las disposiciones

establecidas en el programa de importación temporal, a las obligaciones fiscales, laborales y de normatividad

ecológica que se establecen en tal programa. Entre los beneficios que supone este programa se encuentran la

exención del pago de aranceles a la importación, el despacho aduanero simplificado, el 100% de capital

extranjero, exención de pago de IVA a los proveedores de éstas empresas, asl como visa especial para

técnicos y personal administrativoextranjeros.

• Cuenta Aduanera. El objetivo de este programa es crear un mecanismo que permita a los

exportadores cumplir con sus obligaciones fiscales oportunamente para lo que se requiere abrir una cuenta

bancaria a favor de la SHCP y llevar un sistema de contabilidad ad-hoc. El beneficio radica en recuperar los

impuestos depositadosen la Institución Bancaria correspondiente.

• Programade Importación Temporal para Exportación (PITEX). "El 3 de mayo de 1990 se publicó en el

DOF el decreto que establece el Programa de Importación Temporal para Producir Artículos de Exportación, el

cual ha sido un instrumento eficaz para el desarrollo de las empresas exportadoras del país". Pero permite

además, a los inscritos en este programa: que la importación de insumos, maquinaria y equipo útil para produc ir

bienes exportables quede exenta del pago de impuestos. Los requisitos para acceder a éste programa son: el

exportar el 10% de sus ventas totales o más de 495 mil USO, si se trata de insumos, o el 30% de sus ventas

totales en el caso de maquinaria. Estos requisitos resultan prácticamente inalcanzables para las pequeñas y

medianas empresas, las cuales tienen que recurrir a la figura del exportador indirecto para lo cual dichas

empresas deberán demostrar que surten insumos y componentes a una empresa PITEX y de ésta manera

poder facturar con tasa cero de IVA.

Beneficiarias de este programa son las personas morales productoras de bienes no petroleros

establecidas en el pals que exporten directa o indirectamente, así como las empresas de comercio exterior

(ECEX), con registro vigente expedido por la SECON, las cuales pueden suscribir un programa PITEX en la

modalidad de proyectoespecifico de exportación.

Al mes de febrero del 2002, la Secretaria tiene registrados 5,542 programas.

• Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX). Para acceder a éstas se requiere lograr exportaciones

directas anuales minimas de 2 MDD o equivalentes a 40% de sus ventas totales, sus exportaciones deben ser

por lo menos del 50% de sus ventas anuales, y presentar solicitud ante la Secretaria de Economla. Su objetivo

radica en estimular a las grandes empresas exportadoras mediante exenciones fiscales y facilidades . Los

beneficios a que se tiene derecho son: devolución inmediata de IVA, si existe saldo a favor, acceso gratuito al

sistema de información comercial, exención del segundo reconocimiento aduanal, despacho aduanal

simplificado.

Los beneficios a que tiene derecho una empresa ECEX, son los siguientes:

e La Posibilidad de adquirir mercanclas a proveedores nacionales, mediante el tratamiento de

exportación definitiva a tasa 0% de IVA,

e Expediciónautomática de la constancia de Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX),

e Autorización, en su caso, de un Programa de importación Temporal para Producir Articulos de

Exportación (PITEX) en su modalidad de proyectoespecifico,

e Descuento del 50% en los apoyos financieros que proporciona Bancomext, y
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El Asistencia y apoyo financiero por parte de Nacional Financiera para la consecución de sus

proyectos, as! como servicios especializados de capacitación y asistencia técnica. Este

beneficio se otorgará tanto a las empresas ECEX como a sus proveedores.

Programas de Financiamiento a la Actividad Exportadora

En materia de exportación existen diversos organismos dedicados a ofrecer sus servicios, en aspectos

como desarrollo y adquisición de tecnologia; generación de negocios, investigación, diseño, innovación, y

protección de la propiedad industrial todos estos servicios están encaminados a mejorar la competitividad de las

empresas que se dediquen a esta actividad.

En nuestro país las instituciones financieras.bancarias y no bancarias conocidas como intermediarias

financieras son las encargadas de operar los fondos que la Banca de Desarrollo habilita para el desarrollo de

dichos programas de financiamiento, sin embargo, ante la escasa promoción de ello, dos instituciones

gubemamentales también han entrado a ofrecer servicios de banca: el Banco Nacional de Comercio Exterior

(BANCOMEXT) y Nacional Financiera (NAFIN). Este tipo de financiamiento es otorgado básicamente a las

empresas que demuestran viabilidad financiera y que producen bienes o servicios no petroleros.

Instituciones de Apoyo a la Actividad Exportadora

Una vez conocidos los instrumentos de apoyo al exportador, resulta importante conocer cuáles son las

instituciones que brindan apoyo a la actividad exportadora, algunas de ellas son las siguientes:

0:>+ Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT). Es una institución financiera de desarrollo

del gobierno federal que promueve el comercio exterior de México, especialmente las exportaciones no

petroleras. .Proporciona información sobre estadisticas de comercio exterior y mercados de productos,

directorios de proveedores, exportadores e importadores, regimenes legales y arancelarios, normas

internacionales y acuerdos comerciales de libre comercio, asimismo, otorga financiamientos a empresas con

capacidad exportadora.

Además, esta institución brinda apoyos financieros a los organizadores de ferias que cuenten con el

certificado de Feria Mexicana de Exportación. Entre los servicios que otorga dicha institución destacan: prestar

el servicio de banca de primer piso, otorgar créditos conforme a productos financieros vigentes, promover

eventos a nivel internacionaly apoyar la participación de compradores de otros paises.

0:>+ Secretaría de Agricultura, Ganadería y Desarrollo Rural (SAGAR). Expide la hoja rosa de registros

zoosanitarios en importadores y asesora la importación y exportación de animales, entre otras funciones.

o:> + Secretaria de Economia (SECON). ). Es una dependencia del Poder Ejecutivo Federal. A través

de las oficinas de a SECON el empresario mexicano puede obtener información y apoyo en diversos aspectos

industriales y de comercio exterior, mediante programas e instrumentos, entre otros se pueden citar:
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• Programa de Importación Temporal para Producir Articulos de Exportación (Pitex),

• Empresas de Comercio Exterior (Ecex),

• Empresas Altamente Exportadoras (Altex),

• Devolución de Impuestos a Exportadores (Draw Back),

• Sistema Integral de Comercio Exterior (Sicex),

• Certificados de Origen, y

• Registro de empresas de importación ubicadas en la franja norte o región fronteriza.

Esta Secretaria otorga los permisos de importación y exportación, emite y autoriza los certificados de

origen, además de otorgar el certificado de Feria Mexicana de Exportación.

~.. Secretaria de Educación Pública (SEP). Autoriza la importación, exportación y repatriación de

cuadros, esculturas y obras de arte pertenecientes al siglo XIX en adelante, de igual manera se encarga del

registro de la colección de piezas prehistóricas.

~.. Secretaria de Hacienda y Crédito Público (SHCP). Que entre sus funciones relativas al comercio

exterior, se encarga de autorizar los impuestos y las franquicias aduanales, clasifica las mercancías. impuestos,

cambios de aduana o de régimen, otorga las autorizaciones de importación y exportación, y asigna el RFC para

fines aduanales (homoclave del importador y exportador), entre otros.

~ .. Secretaria del Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca (SEMARNAP). Autoriza las

exportaciones e importaciones de acuerdo a la gula pesquera y se encarga del registro de importadores y

exportadores ante la Cámara de la Industria Pesquera, etc.

~ .. Secretaria de Salud (SS). Otorga el certificado sanitario de importación y exportación relacionado

con los productos tales como: alimentos procesados, bebidas, productos para el aseo, medicamentos, entre

otros.

Dentro del proceso exportador resulta relevante conocer el entorno que prevalece dentro del comercio

exterior; de igual manera, se requieren conocer los procedimientos y las leyes relativas a él, sin embargo, dicho

comercio es realizado por empresas, las cuales deben de cumplir con ciertas condiciones antes de emprender

su aventura exportadora.

~ .. SecretarIa de la Defensa Nacional (SEDENA). Esta dependencia es la responsable de autorizar la

exportación ordinaria y extraordinaria de armas de fuego y explosivos.

~ .. Nacional Financiera (NAFIN). Ha tenido una participación significativa en el proceso de desarrollo

de la actividad industrial, apoyando de manera especial a los proyectos de la micro, pequeña y mediana

empresa de la industria manufacturera, y a proyectos de gran impacto económico. Tiene como objetivo
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fundamental coadyuvar en la preservación de la planta productiva, e impulsar la realización de proyectos de

inversión viables que estimulen la generación de empleo y el crecimiento económico.

Q+ Instituto Nacional de Ecologia. Opina acerca de la exportación de animales silvestres: productos y

subproductos, etc.

Q + Comisión Mixta para la Promoción de las Exportaciones (COMPEX). Es una comisión integrada por

representantes del sector público y privado, auxiliar del Ejecutivo Federal en materia de promoción de

exportaciones. Prevé la realización de reuniones en la República Mexicana con los exportadores para discutir y

resolver los proyectos, las problemáticas y sus propuestas para agilizar los trámites de comercio exterior.

Q+ Comisión para la Protección del Comercio Exterior (COMPROMEX). Viene a significar un útil

instrumento para quienes realizan operaciones de comercio exterior. En efecto, COMPROMEX dentro de una

reglamentación jurldica conveniente, de fácil manejo y utilización, podrá .a solicitud de la parte interesada

coadyuvar en la búsqueda en una primera instancia de soluciones conciliatorias que propicien resolver con

rapidez los conflictos legales o contractuales.

Q+ Confederación de Asociaciones de Agentes Aduanales de la República Mexicana (CAAAREM).

Orienta y asesora a la micro, pequeña y mediana empresa, sobre Legislación Aduanera aplicable para el

cumplimiento de sus obligaciones en materia de trámites y procedimientos de comercio exterior; realizar el

despacho aduanero de exportación o importación de mercanclas, entre otros servicios.

Por todo lo anterior en el siguiente capitulo se revisarán los aspectos relativos al análisis estratégico de

las empresas, para determinar si son capaces de cubrir un perfil exportador.
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CAPITULO 3. ANÁLISIS ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA CON PERFIL EXPORTADOR

Hoy en día las empresas mexicanas enfrentan un gran reto, destacar, compet ir y mantenerse dentro de

este mundo globalizado, por lo que, deben conslderar varios puntos importantes para lograrlo, primeramente es

necesario estudiar el mercado internacional para darse una idea de lo que se encontrarán en aquellos terrenos

donde pretendan incursionar con los novedosos artículos que producen sus empresas, por lo cual , se

recomienda hacer un análisis de las oportunidades que se presentan en el mercado antes de tomar una

decisión, puesto que muchas de las compañías mexicanas prueban su suerte, sin antes haberse empapado con

ínformación acerca del mercado y del producto que pretenden exportar, ya que de toda esta ínvestigación y

de otros cuantos factores depende el éxito o fracaso de las empresas dentro del Comercío Internacional, pues

al ser algo nuevo para muchas de estas, se sorprenden al encontrarse con más variables a considerar que en

el mercado intemo, debido a que en muchas ocasiones nos las tenían previstas para aventurarse en esta

nueva experiencia exportadora de sus productos altamente competitivos, que en muchas ocasiones no lo son

por no haber considerado las ya mencionadas situaciones y entre las cuales tenemos : las normas , la moneda,

la tecnología, la competencia, la calidad de los productos, los usos y las costumbres en el mercado meta, el

público a quien va dirigido nuestro producto, la moda y necesidades de los consumidores, entre otras; es decir,

no basta con tener buen olfato para los negocios, sino que se requiere realizar un detallado análisis para tomar

decisiones con bases sólidas que nos darán una mayor certidumbre de los caminos a seguir.

Lo anterior deja de manifiesto que resulta vital para las empresas el contar con una estrategia que les

permita competir y mantenerse en el mercado internacional, por lo que en esto capítulo se mencionarán

aspectos muy importantes que debe considerar una empresa tales como: generar un plan de negocios para

exportar; revisar algunos aspectos del proceso productivo; llevar acabo un análisis contable y financiero, así

como, un a~álisís de fortalezas , debilidades, amenazas y oportunidades (FODA o SWOT por sus siglas en

inglés). Todo lo anterior arrojará como resultado determinar si la empresa está o no en condiciones de exportar,

y qué se necesita corregir para hacerlo con éxito.

Por lo tanto en cada uno de los siguientes capitulos se abordará de la manera más clara posible, la

información recabada para la elaboración de este trabajo de investigación , con el objeto de facilitar un mejor

entendimiento a los lectores de este documento y sobre todo que les sirva de base para desarrollar un amplio

conocimiento acerca de lo que se tiene que hacer con la difícil y creciente actividad exportadora que

actualmente pretenden realizar las empresas mexicanas dentro del mundo globalizado en el que vivimos, donde

lo único que importa son los intereses de aquellos países que cuentan con un alto potencial exportador y el de

quienes establecen estas relaciones comerciales (empresarios, políticos. etc.), por lo tanto, lo que sugerimos es

dotar del apoyo suficiente a las pequeñas y medianas empresas del país a través de créditos otorgados por el

sector privado o del mismo gobierno los cuales les permitan poder llegar a competir en estos mercados y

sobre todo alcanzar el desarrollo económico del país, del cual todos obtendrfamos buenos beneficios si

logramos poner a México como dicen al día y a la vanguardia comercial.
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3.1 EL PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACiÓN

El desarrollo del Comercio Internacional obliga a los empresarios mexicanos a ver a la actividad

exportadora, no como un acto empírico, en el cual el éxito es producto de la casualidad y en donde se puede

ingresar sin una estrategia definida y bien elaborada para comercíalizar sus productos en un mercado muy

competido.

La empresa que desee exportar debe realizar una planeación con una rnetodoloqla, y estructurado de

manera que cubra todos los aspectos relacionados con esta actividad, una solución a este problema, es un

documento donde se plasma la informac ión que sirve de gula para lograr que nuestra empresa pueda entrar en

un mercado externo exitoso, a dicho documento se le conoce con el nombre de Plan de Exportación

Con el propósito de entender ¿qué es? y ¿cómo se elabora un plan de exportación? es necesario saber

que éste forma parte de una serie de planes estratégicos que desarrolla una empresa y que se conoce como

planeación estructural, misma que se describe como "el proceso de definición del futuro y del camino para llegar

a él, que se inicia en el nivel superior del negocio y que contempla a la organización como un todo inteqrado"."

La planeación estructural , es una serie de planes ordenados en forma de pirámide en donde el primer

peldaño lo ocupa el Plan de Negocios y en el segundo nivel aparecen los planes relativos a las funciones

básicas de la empresa para que el tercer nivel sea ocupado por los planes de cada área de atribuciones , como

se muestra en la siguiente gráfica :

"PLANES ESTRATÉGICOS DE LA EMPRESA"

PLAN DE
PROMOCION

Fuente: Alejandro Lerma Kirchner. Comercio Intemacional. Metodologia para la Formulación de Estudios de Competitividad Empresarial. Pág.- 38

•• Lerma Kirchner , Alejandro , Op. Cit, . Pág. 37
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En la gráfica anterior se muestra claramente como el Plan Estructural de la empresa está integrado con

sus correspondientes planes y la incorporación del Plan de Exportación. Es importante mencionar que

dependiendo del tamaño de la empresa puede existir más de un nivel de subfunciones en cada plan, por

ejemplo, el Plan General de Exportación podria dividirse en planes especificos de exportación por área

geográfica de mercado o por linea de producto.

Un aspecto importante es el hecho de que aún y cuando la planeación estructural se hace de arriba hacia

abajo, la información y el compromiso para la consecución de objetivos fluyen de abajo hacia arriba.

Se ha mencionado al Plan de Negocios como la base medular de la Planeación Estructural, pero ¿qué es

el Plan de Negocios? El Plan de Negocios es:

"El mapa del camino que deberá recorrer una organización rumbo al éxito; este documento describe el qué,

porqué, dónde, cómo, y cuándo se ha de ejecutar cada paso, para lograr los objetivos que se hubiesen fijado".§

El concepto anterior deberá ser considerado por los dueños o grupo de accionistas de las empresas para

poder determinar si desean que su empresa permanezca en el mercado durante un largo periodo . El Plan de

Negocios debe describir con claridad tres aspectos:

1. ¿Dónde se encuentra su organización?

2. ¿Dónde pretende llegar?

3. ¿QUétiene que hacer para llegar a donde pretende?

Son sinónimos del plan de negocios: "plan estratégico", "plan a largo plazo" y "plan rector", términos que

son frecuentemente utilizados en organizaciones no comerciales, pero que son análogos al plan de negocios.

El plan de negocios es una excelente herramienta, para lograr con eficiencia el éxito planeado de lo que la

organización pretende, la cual se mide en función al volumen de resultados, costo y tiempo.

Plan de Negacios
El camino rumbo al éxito de la organización

• lbidem , Pág. 37. .
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Este es el mejor instrumento para dirigir y evaluar la operación y administración de una organización, pero

para que funcione, su contenido debe ser comunicado a todas las áreas que tengan alguna responsabilidad en

su puesta en marcha y operación. Su cumplimiento debe ser revisado periódicamente, para evaluar los

resultados obtenidos y asl poder tomar las decisiones necesarias .

Para que sea eficaz siempre deberá estar en operación y ser flexible para adecuarse a las cambiantes

situaciones extemas que presente el entorno económico, social, cultural y demográfico; y a las internas en la

misma organización .

Para poder desarrollar un Plan de Negocios se debe contar con el apoyo de la Dirección General y la

participación de toda la organización, se debe generar además algún mecanismo que permita mantenerlo en

confidenc ialidad para evitar que llegue a manos de la competencia, ya que el daño que podría generarse sería

de grandes dimensiones . Además se debe tener en cuenta que las necesidades de cada empresa son

diferentes , es decir, la estructura de una micro y pequeí'ia empresa es muy diferente a la de una empresa

transnaciona l, motivo por el cual se describirán ambos procesos .

Aunado a lo antes mencionado el Plan de Negocios requiere del conocim iento y de la invest igación sobre

lo que pretendemos realizar y en especial de la creatividad que tengamos para lograr el éxito de la

organización.

"El formato del Plan de Negocios representa alrededor del 15 % del esfuerzo requerido por la

organizac ión para elaborarlo, 35 % de la investigación, 20% del análisis y 30 % de la creativ idad acumulada".­

Como se seí'ialo anteriormente, las necesidades para una pequeña y mediana empresa no son las

mismas que para una grande, por ello a continuación presentamos los pasos a seguir para elaborar el Plan de

Negocios de una pequeña organización.

El proceso para el desarro llo de un Plan de Negocios para una pequeí'ia empresa comprende cinco pasos

esenciales que son:

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

•:. Elegir las necesidades y deseos que se podrían ofrecer al cliente y que su competencia no le está

dando, buscando satisfacer la demanda solicitada .

•:. Desarrollar nuevas ideas sobre productos y servicios en base a la información y a la imaginación tenida .

•:. Evaluar cual de las ideas esta más al alcance de ser realizada.

•:. Preparar el Plan de Negocios .

- Ibidem. Pág. 43.
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El contenido documental de éste Plan lo conforman nueve secciones, las cuales son: carátula; Indice;

resumen ejecutivo; descripción del negocio actual; descripción de los proyectos; análisis del mercado; Programa

de actividades; financiación; y apéndices y anexos.

Desarrollo del Plan de Negocios para Empresas Pequeñas

~ ~ EMPRESAS PEQUEÑAS I
e )

· A~
I C.ARATIJI.A

e 2 INOICF. )
PRIMERPASO

Observe . pregunte e investigue las ( 3 RESUMEN srscrrrrvo )
necesidadesy deseos insatisfechos.

G 4 DESCRIPCIONDEL
SEGUNDOPASO )rJI:'r..nrTO Am lA1

Seleccione cuál de las necesidades
o deseos ustedpodriasatisfacer.

S DESCRIPCIONDE LOS
PRnVJ:rT()~

TERCER PASO
Desarrolle varias ideas y e )conceptos. 6 ANALISISDEL MERCADO

CUARTA PASO ( 7 PROGRAMADE )Evalúe sus ideas y conceptos. ArTTVTnAn¡;<;;

( KFlNANCIACIO N )
QUlNTOPASO

Prepare su plan de negoci os . e9 APENDlCES y ANEXOS )

Fuente : Alejandro Lenna Kirchner. Comercio Internacional. Metodología para la Formulación de Estud ios de Competitividad Empresarial. Pág.- 45.

En el segundo proceso, el de las medianas y grandes empresas se contemplan cinco tareas : la

investigación interna; la investigación externa; el análisis de la situación interna y externa; la generación de

ideas, conceptos y proyectos; y la redacción del Plan de Negocios.

El contenido documental para este proceso comprende nueve secciones que son: carátula o portada ;

fndice; Introducción y propósitos; resumen ejecutivo; estimación de rendimiento y retorno original de la

inversión; análisis de la situación actual; situación futura; y apéndices y anexos .
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Desarrollo del Plan de Negocios para Empresas Medianas y Grandes

EMPRES'AS MEDIANAS Y
GRANDES

( )-CL=-r I CARATULA o PORTADA

( 21NDrc.E )
PRIMER PASO

Investigacióninterna .. .: 3 INTRODUCCION y
PROPOSITOS

SEGUNDO PASO
Investigación externa ( 4 RESUMEN EJECUTIVO )

• ESTRUCTURA
ORGANlZACIONAL

TERCER PASO • DlRECCION S ESTIMACION DE

Análisis de la situación interna
RENDIMIENTO y RETORNO

·SITUACION DE LA lNVERSION
yextema FINANCIERA

• SITUACION DE LA
CUARTA PASO PRODUCCION

6 ANALlSIS DE LA
Generación de ideas, conceptos SITUACION ACTUAL

y proyectos - PROGRAMA DE • a PRODUCTO O
AcnVIDADES SERVICIO

PARA CADA

QUINTO PASO PROYECTO ·SITUACION ( )COMERCIAL 7 SmJAClON FlmlRA
Redacción del plan de negocios • PRESUPUESTO

• LA COMPETENCIA
( 8 APENDlCES y ANEXOS )-REQUISITOS

Fuente : Alejandro Lerma Kirchner . ComercioInternacional. Me1odoIogía para la Formulación de Estudios de Competitividad Empresarial. Pág .- 52.

Una' vez comprendido el entomo relativo al Plan. de Negocios, se analizarán con más detalle las

caracteristicas relativas al Plan de Negocios de Exportación.

Donde el Plan General de Exportación: "es el documento que gula el esfuerzo exportador de cualquier

empresa, le dice hacia donde debe de ir y como llegar al mercado internacional".

E! Plan de Exportación es el Plan de Mercadotecnia, aplicado a diversos y especificos mercados en el

exterior.

A grandes rasgos todo Plan de Exportación contempla la siguiente información:

• El canal de exportación.

• El perfil de la empresa.

• Usos y costumbres de los consumidores del pals del mercado meta.

• Barreras no arancelarias

• Loglstica de exportación en la que se incluyan los aspectos relativos al: transporte, embalaje y

empaque.
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El cuestionamiento lógico seria ¿cómo se determina dicha información?, pues bien, esta se deriva de una

serie de actividades que deben ser realizadas por las personas interesadas en formular un Plan de Exportación .

Entre dichas actividades destacan:

a} Describir la situación actual del negocio.

b} Detectar las oportunidades del mercado internacional relativas al mercado y al producto, para lo cual se

requiere la utilización de las fuentes primarias (información que se obtiene de la misma empresa), y

fuentes secundarias de información, tales como el Internet, encuestas de mercado , etc ., para identificar

posibles importadores, distribuidores, aliados, clientes y futuros socios que determ inen la capacidad

exportadora de la empresa .

e) Evaluar la competitividad internacional.

d} Establecer estrategias para ganar clientes, tales como ferias, exposiciones, muestras internacionales.

e} Realizar un Plan de Exportación en el cual se plasme toda la información derivada de cada una de las

actividades anteriores. Para lo cual a continuación se presenta gráficamente la estructura del Plan de

Exportación con la secuencia lógica de contenido.

"DIAGRAMA DEL PLAN GENERAL DE EXPORTACiÓN"

Fuente: Alejandro lerma Kirchner. Comercio Internaciona l metodologla para la formulación de estudios de competitividad empresarial Pág . 91.
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El diagrama anterior nos muestra con claridad cual es la estructura que contiene un Plan de Exportación

del cual se destaca la siguiente información:

Las estrategias pueden ser respecto al producto, a los precios, al mercado y su promoción.

* Análisis actual de la empresa. Este análisis se realiza desde tres perspectivas básicas: la empresa, en donde

se analizan aspectos tales como tecnología de los medios de producción, capacidad financiera y procesos de

comercialización; el producto, para lo cual se considera el análisis de costos directos e indirectos, fijación de

precios de exportación, el volumen exportable y el perfil de competitividad del producto y; el mercado, para lo

cual se consideran algunas caracterlsticas del mercado interno como oportunidades y riesgos.

* Identificación del mercado meta. Aquí se determínan aspectos relatívos a la identificación, evaluación y

selección del mercado meta, así como, el perfil del consumidor y los canales de distribución para acceder a

dicho mercado.

• El entomo. Donde se senalan aspectos relevantes tales como información económica, demográfica, polítíca y

cultural del mercado meta.

* Plan de acción. Las actividades, su duración, las fechas de inicio y fin son plasmadas en él.

• Presupuesto. La información relativa a los cálculos de costos e inversión así como los pronósticos de venta

deben ser incluidos en este punto.

Con la finalidad de asegurar el éxito de un Plan de Exportación se puede hacer uso de algunas

herramientas que algunos autores expertos en la materia han desarrollado, por ejemplo, el Cuestionario Básico

para hacer un Plan de Exportación de Alejandro Lerma, los cuestionarios contenidos en la Gula Básica del

Exportador de BANCOMEXT, los consejos citados por el Profesor Joaquln Flores Paredes en su libro "El

Contexto del Comercio Exterior de México": Retos y Oportunidades en el mercado Global, algunas páginas de

Intemet que contengan información económica reciente como BANXICO, Secretaria de Economla, INEGI, entre

otras posibles altemativas como libros y revistas especializadas en el tema, conferencias, asesorlas , etc.

3.2 ASPECTOS DEL PROCESO PRODUCTIVO

Para una compa ñía el proceso productivo utilizado puede ser factor determinante para cumplir con las

aspiraciones exportadoras que se tengan, motivo por el cual resulta importante conocer algunos aspectos

básicos.relacionados con él.

Un proceso es una serie de actos u operaciones que conducen a un fin determinado, en tanto que, la

producción consiste en crear o agregar algo que ya contiene la materia, a través de su transformación qulmica ,

de forma, o de situación. Las actividades de producción de una organización son conocidas como operaciones,

las operaciones que realiza una empresa son cada vez más complejas ya que toman en cuenta todas las

actividades básicas que se llevan acabo para la consecución de los objetivos, asl que dichas operaciones

funcionan como un sistema que abarca un todo.

Para que una empresa logre sus objetivos tiene que conseguir la mejor combinación de los elementos

que intervienen en su producción como lo son los insumos, la mano de obra, la materia prima etc. Esta

combinación variará a lo largo del tiempo y dependerá de la necesidad de crecimiento, de la disponibilidad de
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mano de obra calificada y de la experiencia de los administradores, de las nuevas tecnologías y de los precios

de mercado de los distintos elementos de producción.

Resulta importante conocer los procesos que intervienen en la producción de toda empresa, para

determinar en caso de alguna contingencia donde se encuentra el problema y establecer mecanismos para la

optimización de recursos. El desconocimiento de los procesos para la elaboración del producto, lleva al

empresario a desconocer lo que vende y de esta manera dar ventajas a los competidores. Los diagramas de

flujo de procesos son herramientas importantes para la visualización de los procesos de cualquier empresa, ya

que muestran de una manera clara por medio de simbología, cada uno de los pasos a seguir hasta la

culminación de un producto ó varios productos a la vez.

El uso de la Teor ía de Sistemas nos da un marco de referencia en el cual se planean acciones y anticipan

las repercusiones inmediatas y de largo alcance, así como los imprevistos que puedan presentarse. En el

enfoque de sistemas los insumos, tales como materiales y energía, ingresan a él a través del medio ambíente

para ser transformados, por lo que salen de él en forma de productos (bienes y/o servicios). La

retroalimentación es la clave del control del Sistema ya que durante su operación la información es enviada

para su evaluación, y en caso de ser necesario, para su corrección tal y como se muestra en la gráfica.

El conjunto de actividades de administración que se encuentran impllcitas en la planeación, organización,

dirección y control y que se aplican a las operaciones de una organización se conocen como Administración de

Operaciones. La Administración de Operaciones tiene por objetivo: mejorar la productividad que es un indicador

de eficiencia y competitividad; y por otra parte ayuda a resolver los problemas de prioridades competitivas de

los clientes que se refiere a aspectos tales como precios, nivel de calidad, confiabilidad en la calidad y la

flexibilidad.

"FLUJO Y RETROALIMENTACIÓN DE UN SISTEMA"

I AMBIE NTE EXTERNO I I RETROALlMENTACION

D
- BIENES

- SERVICIOS
- OTROS- ALMACE NAJE

- DISTRIB UCION
- LINEAS DE

PRODUCCIO N

D
• MATERIA

PRIMA
• MANO DE OBRA

- TECNOLOGIA
• MATERIAL

HUMANO

INSUMOS
O

PROCESO DE
PRODUCTO

RECURSOS --+ TRANS FORMACION
---.

O CONVERSION

Fuente: Stoner A. F. James y Freeman R. Edward. Admin istración . Pág. 691.
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El control de procesos sirve para monitorear las variables clave con la finalidad de poder detectar qué

se está haciendo que no genera valor agregado, sirve además, para conocer en forma oportuna las

desviaciones o trabajos necesarios que generan costos adicionales al costo total del producto. Por ultimo se

debe tener muy presente que todo proceso debe contar con un control de calidad que determine que los

artlculos y/o servicios serán competitivos, aunado a éste concepto hoy en dla se maneja un nuevo concepto

entre las empresas más destacadas en el ámbito internacional y que es la Administración de Calidad Total y

que se describe como: "El compromiso estratégico para mejorar la calidad, combinando métodos estadlsticos

de control de calidad con un compromiso cultural por buscar incrementos en las mejorlas que eleven la calidad

y bajen los costos":

Otro elemento importante que se debe considerar para llevar a cabo el estudio del proceso productivo

de la empresa, se refiere al costo de producción, que es parte integrante del proceso productivo y sobre todo

que será uno de los factores que nos ayuden a mantenemos dentro del mercado meta al cual pretendemos

llegar. Pues muchas veces, los consumidores analizan además de la calidad del bien o servicio que desean

obtener, la demanda del mismo y la accesibilidad (precio, considerando el costo de producción y envIo de los

productos) que se ofrece ante otras altemativas que presenta la competencia, y que en muchas ocasiones son

la punta de lanza al éxito de nuestros productos en aquellos mercados, pues a final de cuentas son estos (los

consumidores) quienes deciden el futuro de la organización.

El costo es un desembolso en efectivo o en especie que puede formar parte de la producción, es

recuperable a diferencia del gasto que se efectúa y ya no se recupera. El costo de producción será el "conjunto

de pagos, obligaciones contraldas, consumos, depreciaciones, automatización y aplicaciones atribuibles aun

periodo determinado, relacionadas con las funciones de producción, distribución y financiamiento".

Finalmente uno de los aspectos que se debe tomar en cuenta dentro de las empresas, es la

determinación del denominado punto de equilibrio. El punto de equilibrio es una técnica para medir que tan

productiva es una empresa, ya que muestra la relación existente entre el número de unidades producidas, el

importe de ventas generadas y el costo de producción de las mismas, con el fin de determinar cuantas unidades

requieren ser producidas y vendidas para no generar pérdidas ni ganancias, es decir encontrar el punto donde

les ventas son iguales a los costos y los gastos.

El punto de equilibrio se puede determinar de tres maneras:

1. La primera es en forma matemática, a través de una sencilla fórmula;

2. En forma de representación con cuadros numéricos;

3. y de manera gráfica.

• Stoner A. F. James.y Freeman R. Edward . Adm inistración. Ed. Prentice Hall Hispanoamericana, México 1994. Quinta edición , Pág. 697 .
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Fórmu la para determinar el punto de equilibrio:

INGRESOS POR VENTAS

PE= CF
1- (CVNN)

Donde:
PE = Punto de Equilibrio.
CF = Costos Fijos
CV = Costos Variables
V = Ventas Netas
IT = Ingresos Totales

C
O
S
T
O
S

PRODUCCION

COSTOS VARIABLES

COSTOS FIJ OS

"El punto de equilibrio o punto critico es aquella cifra que la empresa tiene que vender para no perder y

con esto hacer frente a sus gastos . Se puede obtener el punto de equilibrio en unidades o por artlculos y con

esto el punto de equilibrio glopal. ··

Para esto es necesario reclas ificar los costos y los gastos del estado de resultados en:

a) Costos fijos: aquellos que están en función del tiempo y que no cambian por las unidades

producidas o vendidas (rentas, depreciaciones, amortizaciones , sueldos, etc.) .

b) Costos variables: los que están en función directa de la producción y de las ventas, es decir, a

mayor número de producción y ventas, mayores son los gastos que ocasiona (luz, materia prima, agua,

comisiones sobre ventas , fletes , mano de obra , etc.).

Una de las caracterlsticas del punto de equilibrio, es que nos reporta datos anticipados, además de ser

un procedimiento flexible, que en general se acomoda a las neces idades de cada empresa, de tal forma que es

aplicable a varias lineas de ventas.

Algunas de las causas de variación entre el punto de equilibrio y de las utilidades son las siguientes:

• Cambio en los prec ios de venta, varían las utilidades, el punto de equilibrio y el ingreso marg inal.

• Cambio de los costos variables, cambia el punto de equilibrio, las utilidades y se mantiene el ingreso

marginal.

• Cambio de la ejecución del trabajo , en la utilización de materiales: es este caso cambian los costos

variables, el ingreso marginal, el punto de equilibrio y las utilidades.

• Cambio del volumen de ventas, varía la utilidad , el punto de equilibrio, los costos variables y la utilidad

marg inal.

• Luthans . Fred .lntroducci6n a la Administración. Un Enfoque de Contingencias. Ed . McGraw-Hill. México 1991, Pág. 188.
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Entre las decisiones que se pueden tomar al determinar el punto de equilibrio se tienen; las empresas

optan por la expansión o cierre de la planta, determinan la rentabilidad del producto exportado, cambian los

precios de sus productos y en ocasiones optan por integrar nuevos productos al mercado.

Las decisiones de la dirección en ocasiones también resultan contraproducentes o benéficas: pudiendo

aumentar o disminuir el nivel de la producción, remplazar la planta o los equipos obsoletos, producir lo que más

se compra, comprar en lugar refabricar, aumento del tiempo extra para incrementar su productividad y en

ocasiones hasta abandonar el mercado externo, etc.

3.3 ANÁLISIS FINANCIERO DE LA EMPRESA

El análisis económico realizado a una empresa, nos permite demostrar la confiabilidad de la misma, de

ahl la factibilidad de que un proyecto se realice. Se debe demostrar que la inversión propuesta será

económicamente ventajosa para la empresa, considerando que el dinero disminuye su valor real con el paso del

tiempo a una tasa casi igual a la inflación vigente.

La determinación de valor presente neto (VPN) del proyecto, nos llevara a conocer más a fondo lo que

se puede tener en un plazo determinado, esto con la finalidad de saber si el proyecto es rentable y tener la

seguridad de que la inversión que se va a realizar arrojará utilidades en el corto o largo plazo.

La tasa interna de rendimiento (TIR) se llama asl por que supone que el dinero que se gana ano con

ano sé reinvierte en su totalidad. Cuando una empresa ya no puede tener reinversión interna y empieza a

invertir en alternativas externas se le podrla llamar tasa externa de rendimiento.

Estos métodos buscan evaluar la rentabilidad económica tomando en cuenta el valor del dinero a través

del tiempo, los datos que se toman para su análisis provienen del estado de resultados que contiene

información sobre el flujo de efectivo. Existen otras técnicas llamadas razones financieras que tienen como

objetivo la evaluación del comportamiento económico de la empresa y no toman en cuenta el valor del dinero a

través del tiempo, todos los datos para la elaboración de dichas razones se obtienen de la hoja del balance

general.. Estos métodos se utilizan a menudo para tomar decisiones en cuestiones referentes a inversiones

financieras, las cuales retomaremos mas adelante.

Otro aspecto relevante para elaborar el diagnóstico de una empresa es el análisis contable y financiero.

El análisis contable de una empresa esta determinado por los Estados Financieros que revelan la situación del

negocio y son presentados a los directivos y accionistas para la toma de decisiones. Entre los Estados

Financieros de mayor relevancia se encuentran: El Balance General, El Estado de Resultados, El Estado de

Origen y Aplicación de Recursos y El Estado de Cambios en la Situación Financiera. Por otra parte para realizar

el análisis financiero se requiere del uso de estas herramientas conocidas como razones financieras , las cuales

tienen la finalidad de poder medir con un alto grado de eficacia el comportamiento de la empresa.
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Toda empresa nueva que pretenda incursionar en el mercado internacional deberá elaborar un análisis

serio con respecto a la situación financiera y deberá plasmarlo en un reporte, el cual deberá contemplar la

siguiente información: la Situación Financiera actual relativa a la liquidez, solvencia y rentabilidad; los Costos

Directos e Indirectos; la Situación Financiera Proyectada relativa a la liquidez y solvencia; la Rotación de

Activos, de Cuentas por Cobrar, y de Inventarios; la Independencia Financiera; la Rentabilidad Interna; en su

caso, la selección del tipo de crédito a solicitar y la documentación para gestionar el crédito seleccionado y la

propuesta de garanlfas.

También es importante mencionar en que consiste el Análisis Financiero, para ello se presenta la

siguiente definición: "Análisis Financiero, es el estudio profundo y razonado de los estados financieros que el

profesional en la materia realiza para emitir un juicio que le permita juzgar el pasado y prever el futuro de la

ernpresa'". Al igual que un médico analiza radiograffas y resultados de laboratorio para emitir un juicio, el

experto en finanzas utiliza los estados financieros y documentación soporte para diagnosticar causas y

soluciones de los problemas económico-financierosde los organismos lucrativos y no lucrativos.

Entre sus objetivos principales tenemos los siguientes:

}> Consiste en proporcionar cifras contables y financieras estructuradas objetivamente en forma clara,

suficiente y oportuna a las diferentes instituciones o personas interesadas en la situación financiera de

la empresa, los resultados y la proyecciónde la misma.

}> Los interesados podrán emitir un juicio sobre el pasado, presente y futuro de la compañia.

}> Simplifica las cifras de los estados financieros y sus relaciones para hacer posibles comparaciones.

Clasificación del análisis financiero: Una vez definido lo que es el Análisis Financiero, podemos pasar al

estudio detallado del mismo, el cual se clasifica de la siguiente manera para un mejor entendimiento y

ordenamiento:

1.- CUALITATIVO: estudio de polfticas de ventas, producción, administración y estrategias. Puede ser un

estudio total o parcial de los estados financieros de la empresa.

2.- CUANTITATIVO: es el análisis o interpretaciónde las cifras absolutas y relativasde los estados financieros .

3.- INTERNO O EXTERNO: puede ser realiza por personal de la empresa o bien por personas contratadas

para el estudio de los estados financieros.

tf Lawrence O. SchaJI! Charles w. HaJey. Administración Financiera. Ed. McGra w·HiII. M éxico 1983, Pág. 410 .
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I CUANTITATIVO I

METODÓ
VERTICAL

METODO
HORIZONTAL

{
{

RAZONES SIMPLES: Solvencia.
Liquidez y Apalancamiento.

"Dinámico, Est ático o Dinám ico
Estático .

RAZONES ESTANDAR: Awnentos
y disminuciones, Control Presupuestal,

Comparación (tendencias).

ANALISIS FINANCIERO

CUALITATIVO I ·PROCEDlMEINTOS
·POLITICAS

•ADMINISTRACION
·VENTAS

·ESTRATEGIAS

Las razones financieras forman parte de uno de los mecanismos más utilizados pera realizar el análisis

financiero de las entidades económicas, ya que estas pueden medir en un periodo bien establecido, la eficacia,

eficiencia y el comportamiento de las empresas. A su vez presentan una amplia perspectiva de la situación

financiera, pudiendo precisar su grado de solvencia, liquidez, rentabilidad, apalancamiento financiero, cobertura

y todo lo referente con las actividades que realicen dichas empresas en el periodo previamente establecido,

para poder llevar a cabo estudios internos y externos que ayuden a elevar el nivel competitivo de la empresa

en base a una buena toma de decisiones sobre los resultados obtenidos de las mismas.

No se debe de olvidar que las razones financieras son además, comparables con las de la competencia

y ayudan a determinar el funcionamiento de las empresas frente a sus rivales. Cabe mencionar que dichas

razones son aplicadas a la información contenida en los Estados Financieros de la empresa.

Se utilizan varios tipos de razones al analizar la posición financiera de una compañia , dividas en 2

métodos diferentes, el método vertical y el método horizontal. Pero en este trabajo presentaremos solo las más

importantes y en cada una de ellas se mostraran cantidades hipotéticas para su determinación y mejor

entendimiento; las cuales se presentan a continuación:

El método vertical se compone por:

* RAZONES SIMPLES: Estas consisten en analizar cifras de los estados financieros que sean

homogéneas y de un mismo ejercicio.

Las razones simples se pueden obtener aritméticamente por medio de una simple resta (por ejemplo:

capital de trabajo = activo circulante - pasivo circulante) o con una división.
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• INDICE DE SOLVENCIA (IS): indica la capacidad de pago de las empresas , también conocida como

razón del circulante. Con esta razón podemos ver si nuestras deudas a corto plazo están garantizadas

con los valores a corto plazo.

Su formula es la siguiente: IS =Activo Circulante 1Pasivo a Corto Plazo.

IS =294,580/138,020 =2.1343

Hay tres formas de interpretarlo:

1. Significa que el activo circulante es 2.13 veces mayor que el pasivo a corto plazo.

2. Que si pago cada peso de mi pasivo a corto plazo, aún me quedan 1.13 pesos para seguir

trabajando.

3. El activo circulante es 213 % mayor que el pasivo a corto plazo.

• LIQUIDEZ (PA) : conocida también como la "Prueba de Ácido" en el lenguaje financiero, ya que nos

indica la capacidad inmediata de pago.

Su formula es: (PA) =Activo Circulante - Inventarios 1Pasivo a Corto Plazo

(PA) =294,580 - 55,000 /138,020 =1.74

Interpretación:

1. El activo circulante es 1.74 veces mayor que el pasivo a corto plazo.

2. Pagando cada peso de mi pasivo a corto plazo, aún me quedan 74 centavos para seguir trabajando.

3. El activo circulante menos los inventarios es 174 % mayor que mi pasivo a corto plazo.

• APALANCAMIENTO (AP): sirve para medir el grado de endeudamiento de la empresa y tamb ién para

saber la carga que soporta por el uso de los gastos fijos provenientes del activo fijo (depreciaciones y

amortizaciones). Básicamente son 2:

1. Pasivo Total/Capital Contable: indica en que proporción el financiamiento externo coopera con el

financiamiento interno, mide el peligro de que la empresa quede en manos de los acreedores .

189,020/915,000 = 0.21

Interpretación:

a) Que el pasivo total es 0.21 veces menor que el capital contable .

b) Que de cada peso del capital contable debo $0.21

e) Del 100 % del capital contable se debe el21 %.

2. Pasivo Total/Activo Total: indica en que porcentaje el financiamiento externo contribuye a la inversión de

los activos.

189,020/1,104,020 = 0.17
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Interpretación:

a) El pasivo total es 0.17 veces menor que el activo total.

b) De cada peso del activo total solamente corresponde $0.17 al pasivo total.

e) Del 100 % del activo total el 17 % es de pasivo.

• ACTIVIDAD (AC): sirve para medir y juzgar la operación básica de la empresa y se puede dividir en:

a) Eficiencia de cartera (EC): se obtiene dividiendo el saldo de la cuenta de clientes entre las ventas netas a

crédito o las ventas netas a crédito entre la cuenta de clientes , el cociente obtenido nos dará ; si es mayor

de 1 dividiremos el número de días del período entre dicho cociente y si en menos que 1 se multiplicará por

dichos días, dándonos como resultado los dfas en que tardamos en recuperar la cartera de clientes .

~ Clientes 1Ventas Netas = 30,000/620,000 =0.048 x 360 días = 17 días

~ Ventas Netas 1Clientes> 620,000 130,000 =20.68 360/20.68 = 17 días

Interpretación:

Significa que tardamos en recuperar 17 días nuestras ventas a crédito.

b) Eficiencia de compras y proveedores: se obtiene dividiendo el valor de la cuenta de proveedores entre el

total de las compras del ejercicio a crédito o las compras a crédito entre los proveedores, el cociente

obtenido se multiplicará o dividirá por los dlas del período del estado de resultados, esta razón indica los

días en que la empresa tarda en pagar a sus proveedores, vigilando con esto la actuación del departamento

de compras.

~ Proveedores 1Compras a Crédito =60,190 122,000 =2.74 » 360/2.74 =132 días

~ Compras a Crédito 1Proveedores =22,000 160,190 =0.37 x 360 = 132 días

Interpretación.

Lo cual significa que tardamos en pagarle a los proveedores 132 días nuestras compras a crédito .

• PRODUCTIVIDAD O RENTABILIDAD (RENT): son aquellas que sirven para medir el rendimiento

sobre el capital invertido y también la eficiencia de la administración.

a) Utilidad Neta / Ventas Netas = 200,000/620,000 =0.32

Interpretación:

1. Significa que de cada peso que vendemos estamos obteniendo $0.32 de utilidad .

2. Del 100 % de las ventas obtenemos el 32 % de utilidad.

b) Utilidad Neta / Capital Social = 200,000/915,000 =0.22

Interpretación:

1. Significa que de cada peso invertido del capital social tenemos 22 centavos de ganancia.



2. Del 100 % del capital social se obtiene un 22 % de utilidades .

Se debe comparar siempre este porcentaje con las tasas del mercado .

c) Utilidad Neta / Activos Fijos = 200,000/743,440 =0.27

Interpretación:

1. Significa que de cada peso invertido en activos fijos obtenemos una utilidad de 27 centavos.

2. Del 100 % de los activos fijos, el 27 % son utilidades .

• PORCIENTO INTEGRALES (PI): este método consiste en deducir las cifras contenidas en los estados

financieros en porcentaje, el proceso aritmético que se sigue es dividir cada una de las partes entre el

todo y el resultado se multiplicara por 100.

En el estado de resultados el todo son las ventas netas y en el balance general es el activo total ,

ejemplo:

"TEQUILERA TORRES S.A. DE c.v,-
ESTADO DE RESULTADOS DEL I DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2003

CONCEPTO IMPORTE PORCIENTOS OPERACION

Ventas 620 ,000.00 100%

Costo de ventas 200,000.00 32.26% 200,000 1620,000 X 100

Utilidad Bruta 420 ,000.00 67.74% 420 ,000 7 620.000 X 100

Gastos de Operación 73,500 .00 11.85 % 73,500/620,000 X 100

Gastos y Productos Fin. 8,000.00 1.29% 8,000 1620,000 X 100

Utilidad en Operación 354,500.00 57.18 % 354 ,500/620,000 X 100

Otros Productos 9,136.00 1.47% 9,136/620,000 X 100

Utilidad Antes de Imp. 363.636.00 58.65% 363,636/620,000 X 100

Impuestos por Pagar 163,636 26.39% 136,636/620,000 X 100

Utilidad Neta 200,000.00 32.26% 200,000 1620,000 X 100

Interpretación:

1. El costo de ventas representa el 32. 26 % de las ventas netas.

2. La utilidad bruta representa el 67.74 % de las ventas netas.

3. Los gastos de operación representan el 11.85 % de las ventas netas.

4. Los gastos y productos financieros representan el 1.29 % de las ventas netas .

5. La utilidad en operación representa el 57.18 % de las ventas netas.

6. Otros productos representa el 1.47 % de las ventas netas.

7. La utilidad antes de impuestos representa el 58.65 % de las ventas netas .

8. Los impuestos por pagar representan el 26.39 % de las ventas netas.

9. Finalmente la utilidad neta representa el 32.26 % de las ventas netas .
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El método horizontal

Este método lo incluimos para complementar mejor este trabajo, ya que al igual que el método vertical,

representan una fuente de información útil para la empresa.

También llamado método dinámico, el cual se relaciona con los sistemas de análisis que se basan en

los datos proporcionados por los estados financieros retenidos a varios ejercicios sucesivos. En dicho sistema

se estudia el pasado financiero de la empresa, basándose en la comparación de los estados que reflejan los

cambios sucesivos durante varios ejercicios. Analizando estos cambios se podrá predecir de alguna forma lo

que puede suceder en ejercicios futuros y con esto planear alternativas para efectuar un mayor control

Los métodos de análisis son los siguientes:

• RAZONES ESTANDAR: Son la medida de comparación contra una razón simple del último ejercicio y

se clasifican en:

a) Razones estándar internas: son las que se aplican en la compañ ia y no normalmente se toman los 4

ejercicios anteriores, aplicándose a los costos de producción, distribución, rentabilidad, liquidez, etc. Sirven

como medida de control presupuestal y son utilizados para fijar alcances en auditorías internas y externas.

1. Su formula es: Liquidez =Activo Circulante - Inventarios 1Pasivo a Corto Plazo

=294,580 - 55,000 1138,020 =1.74

Donde una vez realizada la comparación con los ejercicios anteriores podremos determinar si la empresa

ha o no perdido la liquidez respecto a los mismos años.

2. La formula es: Apalancamiento o Endeudamiento = Pasivo a Largo Plazo 1Capital Contable

=16,000/915,000 =0.0175

Al igual que la formula anterior, es necesario hacer una análisis comparativo con respecto a los ejercicios

inmediatos anteriores, si es posible de los últimos 4 para poder determinar si el nivel de endeudamiento de la

compañ ía a aumentado o disminuido en relación con los años anteriores.

3. Donde la formula es: Rentabilidad =Utilidad Neta 1Ventas Netas

= 200 ,000/620,000 = 0.32

Se recomienda hacer la comparación antes mencionada para conocer el indice de rentabilidad de cada

uno de los ejercicios .
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b) Razones estándar externas: sirven como base de medición de una compañia analizada contra 4 o 5

similares. Aquí son razones simples de un mismo ejercicio. Estas razones son utilizadas por:

1. Bancos para la obtención de créditos.

2. El fisco en auditorias.

3. Acreedores y proveedores.

4. Sindicatos.

Este tipo de razones son más utilizadas por despachos independientes (rotación de inventarios,

rentabilidad, rotacíón de cuentas por cobrar y por pagar) .

1. La rentabilidad al igual que en los ejercicios anteriores se determina de la siguiente manera:

RENT = Utilidad Neta I Ventas Netas y una vez obtenido el resultado se hace la comparación

correspondiente.

2. Aumentos y Disminuciones: la base de este método radica en la comparación de estados

financieros correspondientes a 2 o más ejercicios; la comparación del estado de situación financiera y el de

resultados nos sirve para evaluar la eficiencia y la productividad con que se desarrollan las operaciones habidas

en los ejercicios comparados.

Como ejemplo tenemos lo siguiente:

CONCEPTO 2003 2002 AUMENTO o DISMINUCION PORCENTAJE

ACTIVO CIRCULANTE

Caja 50,000.00 50,000.00 I I

Bancos 100,000.00 80,000.00 20,000.00 25%

Clientes 30,000.00 35,000.00 (5,000.00) (14.29 %)

Documentospor Cobrar 40,000.00 33,000 .00 7,000 .00 21.21 %

Almacén 55,000.00 52,500.00 2,500 .00 4.76%

IVA por Acreditar 19,580.00 21,000.00 (1,420.00) (6.76%)

SUMA = 294,580.00 270,500.00 24,080.00 8.90%

Interpretación:

1. La caja se mantuvo igual en ambos ejercicios.

2. Bancos aumento en $ 20,000.00, un 25 % más que el año ante rior.

3. Clientes dism inuyo en $ 5,000 .00, un 14.29 % en relación al año anterior.

4 . Los documentos por cobrar aumentaron $ 7,000.00, un 21.21 % más que el año anterior.

5. Almacén aumento en $ 2,500.00 , que representa 4.76 % más que el ejercicio anter ior.

6. EI IVA acred itable disminuyo en $ 1,420.00, un 6.76 % menos que el año anter ior.
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7. El total de activo circulante aumento $ 24,080.00, el 8.90 % respecto al año anterior.

Método de tendencias o grafico

Finalmente este es el complemento al de aumentos y disminuciones para comparar varios ejercic ios y

así lograr un razonamiento más adecuado respecto al desarrollo de las empresas y sus expectativas. Este

método permite el uso de gráficas que lo hacen más comprens ible y didáctico.

Para mayor claridad de lo anterior se presenta el siguiente cuadro:

Comportamiento anual de los balances generales de 1999 al 2003

ANO ACTIVO CIRCULANTE I PASIVO A CORTO PLAZO INDICEDE SOLVENCIA

1999 300 ,000.00 150,000 .00 2.0

2000 286 ,320.00 173 ,210.00 1.65

200 1 250,000.00 121.870.00 2.05

2002 270 ,500.00 133,900.00 2.02

2003 294 .580.00 138,020.00 2.13

"GRJU"lCA DE COMPARACiÓN"

2.5

2

1.5
SOLVENCIA

0.5

O
1999 2000 2001 2002 2003

EJERCIOS

!I 1999

B2000

B2001

B2002

02003

Comportamiento de los estados de resultados de los últimos 5 años

AÑo UTILIDAD NETA VENTAS NETAS PRODUCTIVIDAD

1999 310,400.00 690,000.00 0.45

2000 185.080.00 520,000.00 0.36

2001 241.300.00 582,500.00 0.41

2002 I 210.032.00 635,000.00 0.33

2003 ! 200.000.00 620,000 .00 0.32

67



"GRAFICIl COMPIlRllTIVIl"

0.5

0.4

PORCENTAJE DE 0.3

PRODUCTIVIDo\O 0.2

0.1

O

'~I-" ~-~ ; -,; -r-- r-- -r --~~f
. -r '-- =--- l --- - - - i

~ ¡ ~ . f.' ,

': .~ (- . - ~~ l ~
1999 2000 2001 2002

Pffi¡OOOS

2003

Con el propósito de complementa y mejorar este tema, nos vimos en la necesidad de aumentar otras de

las razones financieras que consideramos importantes para el análisis financiero de esta empresa.

Entre las razones de liquidez faltantes de estudiar, tenemos las que sirven para determinar la capacidad

para saldar las obligaciones a corto plazo que se han adquirido a medida que estas se vencen. Además se

refieren no solamente a las finanzas totales de la empresa, sino a la habilidad que tiene la empresa para

convertir en efectivo determinados activos y pasivos corrientes.

1. Capital Neto de Trabajo (CNT): se obtiene al descontar de las obligaciones corrientes de la empresa

todos sus derechos corrientes .

CNT =Activo Circulante - Pasivo Circulante de lo cual tenemos:

CNT = 294 ,580 - 138,020 =156,560

2. Rotación de Inventarios (RI): donde se mide la liquidez del inventario por medio de un movimiento

durante el periodo .

RI = Inventario Promedio x 360/ Costo de Ventas

RI = 55,000 x 360/200,000 = 99

3. Plazo Promedio de Inventario (PPI): el cual representa el promedio de días que un articulo

permanece en el inventario de la empresa.

PPI = 360 / Rotación de Inventario

PPI =360 / 99 = 3.64

4. Rotación de Cuentas por Cobrar (RCC): este mide la liquidez de las cuentas por cobrar por medio

de su rotación en la empresa .

RCC =Promedio de Cuentas por Cobrar x 360 I Ventas

RCC = 40.000 x 360 7 620,000 = 23.26
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5. Plazo Promedio de Cuentas por Cobrar (PPCC): esta razón nos indica le evaluación de la política

de créditos y cobros de la empresa.

PPCC =360 1 RCC

PPCC =360/23.26 =15.48

6. Rotación de Cuentas por Pagar (RCP): nos ayuda a calcular el número de veces que las cuentas

por pagar se convierten en efectivo en el curso del año.

RCP =Promedio Cuentas por Pagar 1Compras

RCP =22,000 x 360 155,000 = 144

7. Plazo Promedio de Cuentas por Pagar (PPCP): nos permite reflexionar sobre los pagos que hace

la empresa .

PPCP =360 1RCP

PPCP =360/144 =2.5

y por último tenemos a las razones de rentabilidad que nos permiten analizar y evaluar las ganancias

de la empresa con respecto al nivel de ventas, de activos o de la inversión realizada por los dueños de la

empresa; las cuales nos hacían falta para complementar los ejercicios anteriores , quedando de la siguiente

manera:

1. Margen Bruto de Utilidades (MBU): el cual nos indica el porcentaje que queda sobre las ventas

después de que la empresa ha pagado sus existencias.

MBU =Ventas - Costo de Ventas 1Ventas

MBU =620 ,000 - 200,000 1620,000 = 0.68

2. Margen de Utilidades Operacionales (MUO): este representa las utilidades netas que gana la

empresa de cada venta. Deben tener en cuenta las deducciones de los cargos financieros o

gubernamentales y determina solamente la utilidad de la operación de la empresa .

3. Margen Neto de Utifidades (MNU): determina el porcentaje que resulta en cada venta después de

deducir todos los gastos incluyendo los impuestos.

4. Rotación de Activo Total (RA T): este se refiere a la eficiencia con que la empresa puede o debe

utilizar sus act ivos para generar ventas.

RAT = Ventas Totales 1Activos Totales

RAT = 620,000 /1 ,104,020 = 0.56

5. Rendimiento de la Inversión (RI): determina la efectividad total de la administración para producir

utilidades con los activos de los que dispone.
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RI =Utilidades Netas Después de Impuestos / Activos Totales

RI = 200,000 /1 ,104,020 = 0.18

Para efectos de realizar el ejemplo anterior y considerando los criterios de elegibilidad que maneja

BANCOMEXT para una Pequeña y Mediana Empresa (PYME), se analizaron los siguientes requisitos:

1. El índice de endeudamiento que debe ser como máximo del 60%.

2. La empresa deberá presentar utilidaden el ejercicio en curso y en los dos anteriores.

3. Debe mantener un lndice de liquidezde al menos una vez en el ejercicio y en el anterior.

4. La relación EBITDA (Utilidad antes de gastos financieros)/Gastos financieros deberá ser igualo mayor a

1.3 veces, ya contabilizado el crédito que se está solicitando. Para determinar esto se deberá

considerar el estado de resultados proyectado.

Por lo anteriormente expuesto, es importante considerar que el realizar el análisis contable y financiero

de cualquier empresa es de útil importancia, sobre todo para aquellas empresas que actualmente tienen

entre sus planes desarrollar proyectos de exportación a corto plazo, pues en base a los resultados

obtenidos, veremos si están o no en las condiciones necesarias para lograrlo.

3.4 ANÁLISIS DE FODAS

Hoy en día las empresas interesadas en incursionar en el mercado mundial, asl sea un país o ciudad

extranjera en particular, no pueden hacerlo solo por un buen olfato para los negocios, sino que es necesario

hacer un análisis minucioso de cada uno de los puntos a considerar para lograr el éxito deseado por toda

empresa exportadora o bien realizar lo que conocemos con el nombre de análisis estratégico de una empresa,

el cual se realiza en base al estudio del desempeño actual de la misma, así como de sus fuerzas y

oportunídades, y de sus debilidades y amenazas en el entorno comercial actual por el que pasa México y sobre

todo sus pequeñas y medianas empresas.

Uno de los principios de la Planeación Estratégica consiste en identificar lo que la empresa hace mejor,

esto es, su experiencia en el mercado, su fuerza de producción y qué ofrece con respecto a las demás

compañias.

La planeación que llevan a cabo las empresas puede ser operativa, cuando los planes están enfocados a

corto plazo y donde se busca la consecución de las metas planteadas, este tipo de planes son elaborados en

los mandos medios; y la planeación estratégica, que es a largo plazo y que involucra además visión y valores

en forma de estrategia, su elaboración está a cargo de los puestos directivos de la empresa . La planeación

estratégica debe considerar los siguientes puntos:
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.:. Visión, es decir, dar respuesta a la pregunta ¿cómo deseamos vernos en el futuro?, a lo que podemos

responder si mejores, iguales o peores.

•:. Misión, que es la razón principal de existir de una empresa, firma o compañía.

•:. Estrategias, que es la manera en la que se hacen las cosas para lograr dar cumplimiento a lo planteado

en la visión y la misión.

•:. Metas, estas deben ser cuantitativas y con planteamientos lógicos.

•:. Indicadores, son los puntos claves susceptibles de ser medidos para determinar sí estamos dando

cumplimiento a nuestros objetivos, entre los indicadores más comunes encontramos, los de desempeño

(se utilizan en la medición de procesos), de eficacia (evalúan el cumplimiento de metas) y de eficiencia

(miden el ahorro de recursos).

•:. Acciones, son las tareas a realizar en cada una de las áreas de la empresa para dar seguimiento a

dichos planes.

•:. Análisis FODA, lo que nos permitirá tener un panorama más claro de la situación de la empresa.

El análisis FODA se utiliza dentro de las empresas para identificar los aspectos internos en los que la

empresa esta en mejores condiciones para competir (fortalezas), para identificar aquellos otros puntos en los

que la empresa está endeble (debilidades), también nos ayuda a determinar las amenazas latentes para los

intereses de la empresa (aspectos externos) y las posibles oportunidades (factores externos favorables). Este

análisis es una herramienta que se utiliza para diagnosticar cuales son las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas a las que se encuentra sujeta una empresa con la finalidad de corregir el camino y

convertirse en una empresa exitosa.

Las fortalezas y debilidades se determinan considerando los factores intemos de la empresa, para lo

cual, con la intención de precisar de mejor manera los factores que con mayor frecuencia son analizados, se

muestra el cuadro siguiente:
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CUADRO. ANÁLISIS FODA

NECESARIO PARA BUSCAR LOS PUNTOS FUERTES Y DÉBILES; LAS OPORTUNIDADES Y LAS AMENZAS DE

UNA COMPAÑíA

PUNTOSFUERTESINTERNOSPOTENC~S

o Nuevas y mejores campa/las de publicidad.

o Excelente innovación de productos.

o Dirección capaz.

o Posición ventajosa en la curva de experiencia.

o Buena capacidad de fabricación.

o Habilidades tecnológicas superiores.

o Capacidades fundamentales en las áreas clave .

o Adecuados recursos financieros.

o Buena imagen a los compradores.

o Reconocido Iider en el mercado.

o Estrategias de las áreas funcionales bien ideadas.

o Acceso a economías de escala.

o Aislamiento (por lo menos hasta c ierto grado) de las fuertes

presionescompetitivas.

o Ventajas en costos.

¿Entre otras?

OPORTVNIDADESEXTERNASPOTENC~

Gran diversidad de productos relacionados.

Integración vertical (hacia delante y hacia atrás)

Eliminación de barreras comerciales en mercadas foráneos

atractivos.

Complacencia entrelas compat\íasrivales.

Rápido crecimiento en el mercado.

Captación de nuevos grupos de clientes.

Ingresar en nuevosmercados y segmentos.

Ampliar la variedad de productos para sat isfacer mejor las

necesidades de los clientes.

¿Y otras más?

PVNTOSDtB~SINTERNOSPOTENC~S

Lineas de producción demasiado limitadas.

Mala imagen y red de distribución en el mercado.

Operaciones de mercadotecnia ineficaces.

Incapacidad de fincar los cambios necesarios en la estrategia.

Costos unitarios generales más altos en relación con los

competidores clave .

No hay una dirección estratégica clara.

Instalaciones obsoletas.

Rentabilidad inferior al promedio porque.. .

Falta de talento y desempeño gerencial.

Falla de algunas habilidades o capacidades clave.

Seguimiento deficiente al implementar la estrategia.

Abundancia de problemas operativos internos.

Atraso en investigación y desarrollo.

¿Y otras?

AMENIlZIlS EXTERNASPOTENC~S

~ Vulnerabilidad a la reces ión y ciclo empresarial.

~ Creciente poder de negociación de clientes o proveedores.

~ Cambios en las necesidades y gustos de los compradores .

¡;.. Crecimiento lentoen el mercado.

y Cambios demográficos adversos.

y Entrada de competidores foráneos con costos menores.

y Incremento en las ventas de productos sustitutos.

y Cambios adversos en los tipos de cambio y las politicas

comercialesde gobiernosextranjeros.

¡;.. Requisitosreglamentarios costosos.

y ¿Entre otras posibles?
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Al analizar Fortalezas y Debilidades se deben considerar áreas como las siguientes:

• Análisis de Recursos.

Capital, recursos humanos, sistemas de información, activos fijos, activos no tangibles.

• Análisis de Actividades.

En los procesos, mercadotecnia , recu~os estratégicos , creatividad.

• Análisis de Riesgos.

Con relación a los recursos y a las actividades de la empresa.

Al analizar las Oportunidades y Amenazas tenemos que las oportunidades organizacionales se

encuentran en aquellas áreas que podrfan generar muy altos desempeños . Las amenazas organizacionales

están en aquellas áreas donde la empresa encuentra dificultad para alcanzar altos niveles de desempeño,

• Análisis del Entorno.

Estructura de su industria (proveedores, canales de distribución, clientes, mercados, competidores).

• Grupos de interés.

Gobierno, instituciones públicas, sindicatos, accionistas, comunidad.

• El entorno visto en fonna más amplia.

Aspectos demográficos, pollticos, legislativos, etc.

Para poder superar las debilidades de la empresa, mejorar sus oportunidades , enfrentar las amenazas y

aprovechar las oportunidades se deberá constituir una estrategia competitiva , la cual permitirá detectar los

puntos o áreas donde la empresa puede obtener mayores ventajas con relación a la competencia y poniendo

mayor énfasis a los siguientes aspectos: precio, calidad, servicio, financiamiento , diseño, la imagen y la marca.

3.5 DIMENSiÓN DEL POTENCIAL EXPORTADOR DE LA EMPRESA

Hoy en día el crecimiento de las naciones se encuentra condicionado por las inversiones y el intercambio

internacional de bienes y servicios, por lo cual resulta de vital importancia ser lo más certero posible al momento

de desarrollar los planes y operaciones relativas al Comercio Internacional.

Debe tenerse presente que la operación exportadora comprende 4 pasos esenciales a ser considerados :

1. El análisis de competitividad, es decir , el contar con un producto exportable.
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2. La exploración de mercados internacionales, que consiste en determinar a donde exportar y como

hacerlo.

3. La administración de ventas, a través de la cual se presenta el. producto o servicio orientado a

convencer al cliente y cerrar la operación.

4. La logística de exportación, a través de la cual se determinan las actividades tales como el embalaje,

transporte, tramitación aduanal, seguros y formas internacionalesde pago.

Las cuatro actividades anteriores resultan de vital importancia dentro de la exportación, pero de

momento nos detendremos a analizar el primer punto, el cual se refiere a la competitividad, también es

conocido como estudio de viabilidad o pre exportación. Consiste en elaborar un documento que contenga el

perfil de fuerzas y debilidades comparándolo contra estándares regionales, nacionales e internacionales,

denominado Análisis del Potencial Exportador Independientementedel mercado meta a elegir, y contempla los

siguientes aspectos:

a) Diagnóstico de la empresa: este diagnóstico comprende las fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas; la estructura organizacional para la exportación; el proceso

productivo; y la situación financiera de la empresa. Lo cual ya fue analizado en este mismo

capitulo.

b) Análisis del producto: los aspectos en los que existe la necesidad de enfocarse son; las

caracteristicas; las materias primas y proveedores; el envase y el embalaje parar exportar;

permisos, licencias, certificados y cuotas; adecuación del producto para la exportación;

costos domésticos de producción; y la formación del precio de exportación.

e) Orientación inicial con respecto a posibles mercados meta: indicadores básicos del

mercado meta; regulaciones internacionales; el consumo aparente; los aranceles y

barreras.

La dimensión del potencial exportador de la empresa se refleja en un documento conocido como Análisis

de la Capacidad Exportadora de la Empresa, el cual en términos generales cuenta con la siguiente información :

a) Con respecto al producto: en el se plasman aspectos muy importantes como los son el análisis

de costos directos e indirectos; la fijación de precios de exportación; el volumen exportable; la

estacionalidad en la demanda y producción; la calidad del producto; el diseño; los insumos; el

envase y embalaje; las normas y regulaciones nacionales e intemacionales; promoción y

publicidad; y el sistema de comercialización.

b) Con respecto a la capacidad exportadora de la empresa: capacidad financiera; organización

hacia la exportación; capacitación y conocimiento de los procesos para la comercialización en

el ámbito internacional; la tecnologia de los medios de producción; y el análisis de las

caracterlsticas del mercado interno con relación a la exportación.
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En caso de que el resultado de este análisis sea positivo, tendremos la certeza de que se ha llevado a

cabo una correcta preparación para competir en el mercado internacional. Sin embargo resulta importante

destacar algunas ideas y conceptos que se manejan durante el desarrollo de dicho estudio .

Con frecuencia se tiene la creencia de que un precio menor será un factor determinante para competir, lo

cual no es del todo cierto, ya que se debe considerar que no todos los mercados cuentan con la misma

elasticidad con respecto al precio, que en algunos mercados donde existe mayor poder de compra, la calidad y

la presentación resultan ser factores más trascendentales que el precio, por lo que, al momento de fijar los

precios de exportación se deberá considerar que deben ser redituables sin salirse del mercado.

El determinar el volumen exportable resulta ser la parte crucial dentro de este análisis, por lo que se

recomienda que los empresarios consideren lo siguiente:

1. Determinar la capacidad de su empresa.

2. Determinar el grado de respuesta ante un incremento en la demanda externa .

3. Analizar la seguridad de sus proveedores para el abastecimiento de los insumos.

4. Analizar la posibilidad de integrarse o unir esfuerzos con empresas del mismo ramo.

5. Considerar la posibilidad de mejorar la productividad en sus procesos de producción.

Para determinar el volumen de producción exportable se deberá analizar primeramente los niveles de

producción de la empresa durante un periodo determinado de tiempo y determinar la tasa anual de crecimiento

para cada artículo, con la finalidad de determinar cual ha sido su comportamiento % o durante ·X· periodo de

tiempo, en relación, a la preferencia del mercado.

Asimismo , se deberá realizar un análisis en cuanto a la capacidad instalada, capacidad utilizada y la

capacidad ociosa con que cuenta la empresa para determinar su potencial real de producción .

De igual manera se puede determinar el consumo nacional per cápita del mercado meta con el propós ito

de definir las posibilidades reales de éxito con que cuenta, en base a lo que produce esa nación.

3.6 LA OFERTA EXPORTABLE.

Una vez que la empresa se ha decidido a participar en el mercado de exportación, y a realizado el estudio

previo de factibilidad y competitividad, se requiere determinar cual será el mercado dest ino al que se pretende

penetrar, motivo por el cual se requiere elaborar un estudio producto - mercado . Para llevar acabo dicho estudio

se requiere acudir a las fuentes de información que pueden ser primarias : si se basan en la obtención directa de

información en el país de destino ; y secundarias , si se basan en informes , estudios o reportes elaborados por

otras personas o si se basan en los servicios de consultaría especializada .

Entre las fuentes secundarias de información que se recomienda consultar se encuentra la página web de

la Secretaria de Economla, en donde existen gulas , cursos, leyes, asesorla, estadlsticas y orientación a los
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dueños de las micro, pequeñas y medianas empresas. De igual manera existen módulos de orientación al

exportador que forman parte del Sistema Nacional de Orientación al Exportador, y que en la gran mayoría de

los casos prestan sus servicios de manera gratuita. Otra recomendación para el exportador y en especial para

aquél que inicia sus actividades de exportación, es obtener información y orientación en Cámaras,

Asociaciones, e Institutos que le auxiliarán en el difícil camino de la exportación, la información que se puede

obtener es la siguiente:

e Apoyo para la logística y la comercialización.

e Informacíón sobre mercados internacionales.

e Oferta y demanda de productos y servicios.

e Diseño de exportación.

Un estudio producto - mercado nos ayuda además, a determinar con precisión a donde se debe enfocar

nuestra oferta exportable. La información básica que debe contener dicho estudio es:

a) Con respecto al producto: el análisis de costos directos e indirectos; la fijación de precios de

exportación; el volumen exportable; la situación en la demanda y producción; la calidad del

producto; el diseño; los insumos; el envase, embalaje y etiquetas; las normas y regulaciones

gubernamentales mexicanas; promoción y publicidad.

b) Con respecto al mercado: el volumen y valor; las tendencias; la segmentación; la distribución

geográfica; la competencia (empresas, marcas, precios, presentación de los productos, y la

participación en el mercado); promoción y publicidad; usos y costumbres; presentación del

producto; envase y embalaje; normas y estándares.

e) . Con respecto a los canales de distribución: se requiere determinar cual será el tipo de venta a

utilizar, entre las posibilidades más comunes tenemos: introductores e importadores; mayoristas y

medio mayoristas; minoristas; tiendas de autoservicio; cadenas de supermercados;

representación y franquiciamiento; y la posibilidad de instalar una filial en el mercado meta.

d) Con respecto al consumidor: se debe analizar el perfil del consumidor; segmentos y/o estratos;

hábitos y tendencias del consumo; los medios promocionales para ese perfil de consumidor .

Asimismo se deberá considerar la siguiente información económica, demográfica, política y

cultural del mercado meta: el Producto Interno Bruto; la Balanza Comercial; el ingreso y consumo

per cápita; inflación; áreas económicas; inversión nacional y extranjera; crecimiento demográfico;

población urbana y rural; aspectos culturales a considerarse en la introducción y la

comercialización del producto, as! como, en la negociación comercial.

Por su importancia se debe de hacer mención de manera especifica a la mercadotecnia internacional que

es aquella actividad de una empresa que busca comercializar el producto en más de un pals, el consumidor es

el aspecto más importante que considera la mercadotecnia y a través del cual giran sus cuatro variables que

son el producto, el precio, la plaza y la promoción, sin embargo, se debe de tener en cuenta que estas variables
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son afectadas en todo momento por el amb iente económico, cultural legal y político que prevalezca en el país

meta.

Las herramientas de la mercadotecnia son bastas, sin embargo , hoy en día, en base a la revolución

tecnológica , se cuenta con un medio sumamente poderoso que genera condiciones antes inimaginables, el

Internet.

Otro aspecto sumamente importante es el envase , el cual no sólo proporciona protección al articulo a

exportar sino que cumple funciones netamente de publicidad ya que si se determina un envase innovador, este

resulta de gran impacto entre los consumidores. Al momento de seleccionar el envase se deben considerar

aspectos sumamente importantes tales como: el tipo de envase; el material del cual esta elaborado; la duración;

la forma del envase ; la funcionalidad y originalidad ; el uso posterior; la facilidad de manipulación del producto;

los aspectos de seguridad e higiene; las etiquetas, mensajes y leyendas; y su costo .

En cuanto a la etiqueta de los productos a exportar: primero que nada es necesario saber que es una

etiqueta y que datos contiene para poder exportar, basados en las reglas que emita la Secretaria de Economia

y en su caso las sugerencias hechas por BANCOMEXT para la elaboración de la misma .

Las etiquetas son marbetes, rótulos o inscripción que se necesitan para describir, diferenciar y analizar

las caracteristicas de los productos que se ofrecen en los mercados. En ellas se asientan datos diferenciales

entre una amplia gama de productos competidores en dicho mercado , pues en muchas ocasiones son estas las

que atraen a los consumidores, pues con el simple hecho de ver la etiqueta saben de qué producto están

hablando y cual de ellos es el que satisface en mayor proporción sus necesidades .

El Código Fiscal de la Federación establece en su Arl. 3°, de la definición de conceptos en su fracción

IV, lo que en materia fiscal se conoce como:

"Marbete: es el signo distintivo de control fiscal , que se adhieren a los envases que contengan bebidas

alcohólicas con capacidad que no excedan de 5,000 mililitros", y en su fracción V señala :

"Precinto: son los signos significativos de control fiscal, que se adhieren a los recipientes que

contengan bebidas alcohólicas que excedan de 5,000 mililitros"."

El exportador deberá conocer las regulaciones de etiquetado que exige el pats a donde pretende

exportar su producto . Para ello requiere consultar a su cliente en el extranjero, recurrir a un consultor

especializado de BANCOMEXT o bien solicitar la opinión y aprobación de las dependencias de verificacíón

autorizadas por el pafs importador.

Cada pafs tiene una norma espec ffica para comercializar las mercancias en su interior. En nuestro caso

al tratar de exportar el producto a E.U.A. se tiene que fa Food And Drug Administrat ion (FDA), es la entidad

encargada de establecer y vigilar las normas de etiquetado para los alimentos procesados y envasados; y asl

existe una institución especial para cada tipo de producto.

:: Prontuario Fiscal, Código Fiscal de la Federac ión 2003, Ed. TII OMSON. Pág. 979.
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Para complementar este apartado , se investigaron cuales eran los requisitos básicos que debería tener

la etiqueta de este producto y en base a ello elaboramos una, la cual presentaremos más adelante en el caso

práctico.

Al comprar tequila es necesario examinar las etiquetas a fondo y no dejarse engañar con etiquetas que

contienen leyendas como:

100% Natural ,

100% De Jalisco,

100% Destilado ,

100% Mexicano ,

100% Artesanal,

100% Sabor a Agave,

100% Envasado de Origen,

100% Proceso Artesanal,

100% Jalisciense,

100% De Jalisco ,

100% Espíritu de Agave,

100% Reposado ,

100% Añejado ,

100% Nacional.

- Doble destilación (todos los tequilas deben destilarse como mínimo dos veces) .

• Triple destilación (si la doble destilación se realiza correctamente no es necesaria una tercera destilación que

pudiera eliminar el carácter que identifica el buen tequila).

El tequila original debe ostentar en la etiqueta lo siguiente:

1. La palabra "Tequila" y alguna de estas dos frases:

100% puro de agave

100% de agave.

2. Debe ostentar las siglas CRT que corresponden al Consejo Regulador del Tequila .

3. Revise que aparezcan en la etiqueta las siglas NOM (NORMA OFICIAL MEXICANA) Y en seguida el

número de autorización del destilador.

4. Que aparezca el % de alcohol volumen (% Alc. Vol.) que corresponde a la graduación del producto .

5. Que indique el contenido neto del producto.

6. Las frases "DOBLE DESTILACiÓN" o "ESpIRITU DE AGAVE" no tienen ningún valor y por lo mismo

no son una garantfa de calidad.

7. Cualquier marca que ostente la palabra "TEQUILA" y en ninguna parte de la botella establezca que

es 100 % de agave ó 100 % puro de agave, este es un Tequila MIXTO , es decir un destilado que

se produce con e151% de alcohol procedente del agave azul tequilaza weber y el 49 % de alcohol de

otros azúcares .
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Enseguida se describirán más detalladamente algunos de los puntos anteriores, relacionados con el

etiquetado del Tequila.

NOM.

NOM
"Esta Norma Oficial Mexicana (NOM) .se refiere a la Denominación de Origen TEQUILA,

cuya titularidad corresponde al Estado Mexicano en los términos de la Ley de la Propiedad Industrial. La

emisión de esta NOM es necesaria, de conformidad con el punto 2 de la Declaración General de

Protección a la Denominación de Origen "TEQUILA", publicada en el Diario Oficial de la Federación el

13 de octubre de 1977 (en lo sucesivo referida como "la Declaración") y con la fracción XV del

articulo 40 de la Ley Federal sobre Metrologra Normalización":

Objetivo.-

Esta NOM establece las caracterrsticas y especificaciones que deben cumplir los usuarios autorizados

para producir, envasar ylo comercializar tequila, conforme al proceso que más adelante se señala.

Campo de aplicación.-

Esta NOM se aplica a la bebida alcohólica sujeta al proceso que más adelante se detalla, con agaves de

la especie Tequilana Weber, variedad Azul, cultivados en las entidades federativas y municipios señalados en la

Declaración.

Para los efectos de esta NOM se establecen en orden alfabético las definiciones siguientes:

Abocado.-

Procedimiento para suavizar el sabor del tequila, mediante la adición de uno o más de los siguientes

ingredientes:

Color caramelo,

Extractode roble o encino natural,

Glicerina, y

Jarabe a base de azúcar.

• Pág. Web www.ctt.com.mx
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El uso de cualquiera de estos ingredientes no debe ser mayor del 1% en relación al peso total que tiene

el tequila, antes de su envasado; la coloración que resulte de este proceso debe ser amarillenta.

Agave.-

Planta de la familia de las amarilidáceas, de hojas largas y fibrosas, de forma lanceolada, de color verde

azulado, cuya parte aprovechable para la elaboración de tequila es la piña o cabeza. La única especie admitida

para los efectos de esta NOM, es la Tequilana Weber, variedad azul, que haya sido cultivada dentro de la zona

señalada en la Declaración.

Buenas prácticas de fabricación.-

Conjunto de normas y actividades relacionadas entre si, destinadas a garantizar que los productos tienen

y mantienen las especificaciones requeridas para el consumo.

Maduración del tequila.-

Transformación lenta que le permite adquirir al producto las caracterlst icas organolépticas deseadas,

por procesos fisicoqufmicos que en la forma natural tienen lugar durante su permanencia en recipientes de

madera de roble o encino.

Operaciones unitarias.-

Son las etapas del proceso de elaboración del tequila, en las cuales las materias primas sufren cambios

qulmicos, bioqulmicos y físicos, hasta obtener un producto' determinado en cada una de ellas. Existen las

siguientes etapas básicas de dicho proceso: Jima, Hidrólisis, Extracción, Fermentación, Destilación,

Maduración, en su caso, y envasado.

Tequila.-

Bebida alcohólica regional obtenida por destilación y rectificación de mostos, preparados directa y

originalmente del material extraIdo, dentro de las instalaciones de la fábrica, derivado de la molienda de las

cabezas maduras de agave, previa o posteriormente hidrolizadas o cocidas, y sometidos a fermentación
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alcohólica con levaduras, cultivadas o no, siendo susceptible de ser enriquecido por otros azúcares hasta en

una proporción no mayor al 49%, en la inteligencia de que no están permitidas las mezclas en frío. El tequila es

un líquido que, de acuerdo a su tipo, es incoloro o amarillento cuando es madurado en recipientes de madera

de roble o encino, o cuando se aboque sin madurarlo.

Cuando en esta NOM se hace referencia al término "Tequila", se entiende que aplica a las dos

categorías establecidas en el capítulo señalado como "clasificación", salvo que exista mención expresa al

"Tequila 100% de agave" o Tequila 100% puro de agave".

Tipos.-

De acuerdo a las características adquiridas en procesos posteriores a la destilación y rectificación , el

tequila se clasifica en cuatro tipos:

· Tequila Blanco

· Tequila joven u oro

· Tequila reposado

· Tequila añejo

Para el mercado internacional se puede sustituir la clasificación mencionada por la traducción al idioma

correspondiente, o bien, por la siguiente:

· Silver (en lugar de blanco)

· Gold (en lugar de joven u oro)

· Aged (en lugar de reposado)

· Extra-aqed (en lugar de añejo)

Tequila blanco.-

Producto cuya graduación alcohólica comercial debe, en su caso, ajustarse con agua de dilución.

Tequila joven u oro .-

Producto susceptible de ser abocado, cuya graduación alcohólica comerc ial debe, en su caso, ajustarse

con agua de dilución. El resultado de las mezclas de tequila blanco con tequilas reposados y/o añejos se

consideran como tequila joven u oro.

Tequila reposado.-

Producto susceptible de ser abocado, que se deja por lo menos dos meses en recipientes de madera

de roble o encino, cuya graduación alcohólica comercial debe, en su caso, ajustarse con agua de dilución. En

mezclas de diferentes tequilas reposados, la edad para el tequila resultante es el promedio ponderado de las
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edades y volúmenes de sus componentes.

Tequila añejo. -

Producto susceptible de ser abocado, sujeto a un proceso de maduración de por lo menos un año en

recipientes de madera de roble o encino, cuya capacidad máxima sea de 600 litros, y con una graduación

alcohólica comercial que debe, en su caso, ajustarse con agua de dilución. En mezclas de diferentes tequila

añejos, la edad para el tequila resultante es el promedio ponderado de las edades y volúmenes de sus

componentes.

ETIQUETA PROPUESTA POR EL CONSEJO REGULADOR DE TEQUILA

FUENTE: wwwcrt.com.mx
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CLASIFICACION

Categorias.

De acuerdo al porcentaje de los azúcares provenientes del agave que se utilicen en la elaboración del

tequila , éste se puede clasificar en una de las categorías siguientes:

Tequila 100% de agave o Tequila 100% puro de agave.-

Producto que se obtiene de la destilación y rectificación de mostos, preparados directa y originalmente

del material extrafdo, dentro de las instalaciones de la fábrica, derivado de la molienda de las cabezas maduras

de agave, previa o posterior hidrolizadas o cocidas, y sometidos a fermentación alcohólica con levaduras,

cultivadas o no. Para que este producto sea considerado como "Tequila 100% de agave" o "Tequila 100% puro

de agave", debe ser embotellado en,la planta de envasado que controle el propio fabricante, misma que debe

estar ubicada dentro de la zona de denominación de origen.

ESPECIFICACIONES

Graduación.-

Mfnima 38%, máxima 55%. Para la dilución debe ser usada agua potable destilada o desmineralizada

(desionizada). La NOM ha considerado una modificación en la graduación, estableciendo un 35% como mfnimo

en la graduación del tequila .

Agave.-

Tequilana Weber, variedad azul, maduro y haber sido cultivado en la región geográfica descrita en la

"Declaración".

Uso de azúcares.-

Susceptible de ser enriquecido por otros azúcares en una proporción no mayor del 49% .

Maduración.-

Reposado: un mfnimo de dos meses en recipientes de madera de roble o encino .

Anejo: un mfnimo de un año en recipientes de madera de roble o encino, cuya capacidad que no exceda

los 600 litros.

83



ZONA PROTEGIDA POR LA DENOMINACiÓN DE ORIGEN.-

La Declaración de la Denominación de Origen para bebida tequila reconoce exclusivamente las

siguientes zonas:

Guanajuato.- Seis municipios: Abasolo, Manuel Doblado, Cuerámaro, Huanimaro, Pénjamo, Purisima del

Rincón.

Jalisco.- Todo el estado, los 124 municipios.

Michoacán.- Treinta municipios: Briseñas de Matamoros, Cabinda, Chilchota, Churinlzio, Cotija, Ecuandureo,

Jacona, Jiquilpan, Maravatfo, Marcos Castellanos, Nuevo Parangaricutiro, Numarán, Pajacuarán,

Peribán, La Piedad, Régules, Los Reyes, Sahuayo, Táncitaro, Tangamandapio, Tanganclcuaro,

Tanhuato, Tinguindln, Tocumbo, Venustiano Carranza, Villa Mar, Vista Hermosa, Yurécuaro, Zamora, Zináparo.

Nayarit.- Ocho municipios: Ahuacatlán, Amatlán de Cañas, Ixtlán del Rlo, Jala, Jalisco, San Pedro

de Lagunillas, Santa Maria del Oro, Tepic.

Tamaulipas.- Once municipios: Aldana, Altamira, Antiguo Morelos, Gómez Farlas, González, Llera,

Mante, Nuevo Morelos, Ocampo, Tula, Xicotencatl.

REGULACION.-

CONSEJO REGULADR DEL TEQUILA.

En función de cuidar que los mandatos de la NOM de la bebida tequila se cumplan al pie de la letra, fue

constituido el Consejo Regulador del Tequila, cuyos antecedentesy objetivos son los siguientes:

ANTECEDENTES.-

En los últimos 30 años el tequila ha pasado de ser una bebida regional a una bebida de aceptación

nacional, siendo una de las bebidas con mayor reconocimiento y crecimiento en los mercados de exportación

(principalmente a Estados Unidos y a Europa).

A raíz de la globalización de la economia mundial, surge el interés del Gobiemo Mexicano de transferir

al Sector Privado funciones que venIa desempeñando en la normalización, verificación y certificación de la

calidad de productos y servicios, siendo el tequila uno de ellos, tomando como ejemplo, las denominaciones de

origen europeas para: Jerez, Champai\a, y Cognac.
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La nueva Ley Federal de Metrologia y Normalización, publicada en el Diario Oficial de la Federación el

dia 1 de julio de1992, permite y promueve que organismos del Sector Privado participen y se responsabilicen

de las labores de certificación del cumplimiento de las Normas Oficiales Mexicanas y entre ellas la del tequila . §§

» El Consejo regulador del Tequila es:

· Un organismo del Sector Privado,

· Una entidad no lucrativa,

· Entidadde alcance Nacional e Internacional, y un

· Organismo con propia personalidad juridica.

OBJETIVOS.-

1.- Asegurar a través de la verificación, el cumplimiento de la NOM-tequila.

2.- Garantizaral consumidor la genuinidad de este producto.

3.- Certificar el cumplimiento de la NOM-tequila salvaguardando la denominación de origen, en el

pais y en el extranjero.

ACREDITAMIENTOCRT.-

El Consejo Regulador del Tequila es un organismo acreditado para verificar y certificar el

cumplimiento de la Norma Oficial Mexicana NOM-Q06-SCFI-1994, Bebidas Alcohólicas - Tequila­

Especificaciones; para lo cual cuenta con el Acreditamiento de la Entidad Mexicana de

Acreditación UVNOM 002 con referencia No.99UV0016 como Unidad de Certificación y con el

No. 05 con oficio 312.16.98.055 como Organismo de Certificación (acreditado por SECOFI).

INTEGRANTES DEL CONSEJO DIRECTIVO.-

.. Productoresde tequila,

· Productoresde agave,

· Envasadoresy distribuidores,

· Gobierno Mexicano (SECOFI, D.G.N., SAGAR, SEDER, SALUD, IMPI, PROFECO).

ZONAS TEQUILERAS.-

Siendo el estado de Jalisco la región más importante como productora de tequila, ya que en el se

produce el 96% del litraje total y considerando que el cultivo del agave requiere de la combinación de

numerosos factores como:

ft Pág. web www.at:com.mx
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- La altitud, preferentemente a 1500 metros sobre el nivel del mar.

- Las condiciones de la tierra, favorablemente suelo volcánico. Arcilloso, permeable y abundante en

elementos del derivados del basalto y riqueza en hierro.

- Pluviosidad, cerca de un metro anual.

- Temperatura constante de clima semi-seco que oscile entre los 20·.

-Importante la exposición al sol, ya que se considera favorable que existan nublados entre 65 y 100 dias

del año.

SerIa conveniente delimitar su producción por zonas con el propósito de que al evaluar tequilas,

se consideren sus caracterlsticas muy propias en cada región. De esta manera pudieran tomarse en

cuenta las siguientes zonas:

Zona de Los Altos.­

Arandas

Atotonilco

Tepatitlán

Tototlán

Zapotlanejo

Zona del Valle de Tequila.­

Amatitán

Arenal

· Magdalena

· Tequila

Zona de Guadalajara.-

· Ciudad de Guadalajara

· Zapopan

· Tlaquepaque .

Finalmente en el marcado y etiquetado de cada envase, independientemente de la marca de tequila de

que se trate, deberá ostentar en forma destacada y legible, con la siguiente información en idioma español, y en

nuestro caso, si el importador lo solicita también en inglés.

Entre otros datos que deben contener las etiquetas están:

1. Como ya se menciono y por lógica la palabra "Tequila".

2. Categorla y tipo a la que pertenece según lo establecido en la (NOM).

3. Contenido neto expresado en litros o mililitros.
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4. Porcentaje de alcohol en volumen a 20·, que podrá abreviarse "20 Alc. Vol.".

5. Nombre o razón social del productor de tequila o de la fábrica autorizada y, en su caso, del envasador

que haya obtenido un dictamen de la unidad de verificación acreditada, distinto al certificado del

productor del tequila.

6. Domicilio del productor de tequila o de la fábrica autorizada y, en todo caso, del envasador que haya

obtenido un dictamen de la unidad de verificación acreditada, distinto al certificado del productor de

tequila.

7. Marca registrada TM o MR.

8. La leyenda "Hecho en México".

9. Contraseña oficial conforme a la Norma Oficial Mexicana.

10. Lote: cada envase deberá llevar grabado o marcada la identificación del lote al que pertenece, con la

indicación clave. La identificación del lote que incorpore el fabricante no debe ser alterada u oculta de

forma alguna.

11. Otra información sanitaria o comercial exigida por otras disposiciones legales aplicables a las bebidas

alcohólicas como por ejemplo: "EL CONSUMO DE ESTE PRODUCTO ES NOCIVO PARA SU SALUD"

o "NADA CON EXCESO TODO CON MEDIDA".

12. Yen ocasiones mensajes o frases propios de las productoras que sirven como sfmbolo de distinción

entre las demás marcas.

El tequila es un producto bien posicionado en el mercado nacional e internacional con un crecim iento de

su demanda en ambos mercados. ¿Se podrfan posicionar algunas marcas MEXICANAS en los mercados

extranjeros, aprovechando el mundo globalizado en el que vivimos y los tratados comerciales firmados por

nuestro país con diferentes naciones? Los cimientos del posicionamiento, en este caso, están en el adecuado

uso de la marca propia del productor y para ello se requiere el envasado de origen.

Es tan importante el manejo de la marca del productor para el adecuado posicionamiento en la mente

del consumidor que los productores que comercializan sus bienes en los mercados industriales, desarrollen

campañas promocionales entre los usuarios finales para que estos demanden satisfactoriamente sus productos ,

elaborados con componentes especfficos para cada tipo de público consumidor. Este posicionamiento se busca

haciendo ver que el tequila es una bebida natural, de aroma y sabor delicados para paladares muy selectos,

con sabores y olores propios del mezcal y la madera donde se encuentra, de sabor y olor muy peculiares , ideal

para conocedores, pero dentro de esta campaña también se busca su aceptación en el mercado femenino

como una bebida delicada y apropiada para el gusto de la mujer actual.

Hay que añadir un elemento más, el que repercute en la desigualdad entre las naciones a nivel mundial.

Si el proceso de globalización ha generado un mercado de marcas muy bien posicionadas, se comercializan

productos que fabrican sus maquiladoras a las cuales se les imponen estándares de calidad que deben cumplir .

El no entrar a la comercialización de productos nacionales en el mercado internacional es cerrarse, reducirse

uno mismo a la lógica del productor, que acabará siendo maquila, respecto a la comercialización que tendrá el
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poder de la marca porque es quien estará en contacto con los consumidores. De esa manera la lucha por dicho

posicionamiento en un mercado, que es lo que le toca a quien diseña un producto, la propiedad de la marca

posicionada en la mente del consumidor, en un mundo construido por las grandes marcas conocidas

mundialmente, buenas y confiables para quienes las prefieren y/o de marcas desconocidas, sospechosas que

desembocan inexorablemente con la forma de producción actual, el dueño y los maquiladores fabricantes, y en

esa forma actual de satisfacer las necesidades del mercado global tomando en consideración las desventa jas

que tienen unas naciones frente a las demás.

Por lo tanto el problema de nuestro producto es que la mayorla de las ventas que se hacen al extranjero

es a granel por lo que nuestro tequila es envasado y etiquetado en el extranjero, lo que no permite que las

marcas de tequila mexicano sean conocidas y reconocidas en el mercado intemacional. Por ello se presenta el

proyecto para la exportación de nuestro producto, el cual tiene como finalidad lograr que se derriben las

barreras puestas por las naciones a donde de alguna u otra forma pretendamos exportar dicho producto,

presentando bebidas de calidad que satisfagan las necesidades de los consumidores, pues a final de cuentas

son ellos quienes eligen si compran, consumen o no nuestros productos.

Actualmente existen 77 fábricas de tequila en México, con más de 200 marcas y cientos de opciones en

el mercado, cuya producción anual alcanzó más de 190 millones de litros en el año 2004. La bebida es

consumida en más de un centenar de paises, pues aproximadamente la mitad de la fabricación es exportada a

los mercados internacionales, donde Estados Unidos figura como el principal importador de la bebida con casi

un 83% de la exportación total que se realiza, seguido por Alemania y Dinamarca que juntos representan

aproximadamente el 6.4%. El tequila representa apenas cerca del 2% del mercado mundial de vinos y licores y

tiene como sus principales competidores al Whisky, el Cognac, el Brandy, el Vodka y el Ron, los cuales en la

actualidad son clasificados mediante estrellas, para asl poder definir su calidad y bondades. Dicha clasificación

fue aprobada por la Sociedad Mexicana de Tequileros con sede en la ciudad de Cancún Quintana Roo,

funcionando desde 1993, encargada de registrar los resultados y experiencias de las principales degustaciones

y catas profesionales, donde hay aficionados de todas las nacionalidades.

Estos son los principales paises a los que se exporta el tequila tanto a granel como envasado, as! como

los diferentes tipos de tequila que son el blanco, reposado y añejo.

"PRINCIPALES PAISES A LOS QUE SE EXPORTA EL TEQUILA"

1.Eslados Unidos 11.llalia 21.HoIanda 31.NuevaZelanda 41.Uruguay 51.POltugal 61.Guam

2.Varios 12.1nglaterra 22.Korea 32.CoIombia 42.Pecú 52.Noruega 62.Niearagua

3.A1emania 13.ReinoUnido 23.Australia 33.ParsesBajos 43.Bahamas 53.Camboya 63.1slandia

4.Dinamarca 14.Chile 24.PuertoRico 34.Ecuador 44.Tokio 54.Beliee 54.Honduras

5.Francia 15.Filipinas 25.Singapur 35.Taiwán 45.Rep. Dominieana 55.Hong Kong 65.Finlandia

6.Bélgica 16.Brasil 26.Austria 36.Suiza 46.Turquia 56.Bermudas 56.Andorra

7.Canadá 17.MéxiCO 27.Venezuela 37.EI Salvador 47.1slas Vrrgenes 57.Saint Thornas S7.Rusia

8.Japón 18.Sudáfrica 28.Cosla Riea 38.Suiza 48.1slas Caimán 58.Dublln S8.Arabia

9.Espalla 19.Panamá 29.Argentina 39.1r1anda 49.Tahiti 59.Dinamarca S9.Cuba

10.Grecia 2O.Aruba JO.Suecia 40.Paraguay 5O.Malasia SO.caribe 70.BoIivia

fuente. www.todotequlia .com.mx
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Los siguientes cuadros presentan información más detallada de la exportación del tequila, forma en la

que se exporta y tipos de tequila que se exportan.

FORMA DE EXPORTACION LITROS PORCIENTO

Tequila envasado 17,503.75 17.71 %

Tequila a granel 81,310 .24 82.29 %

Total 98,813.99 100 %

TIPOS DE TEQUILA LITROS PORCIENTO

Tequila Blanco 34,647.31 32%

Tequila Joven 52,675.07 49%

Tequila Reposado 9,727 .53 16%

Tequila Añejo 1,764.08 3%

Total 98,813.99 100%

Como podemos observar nuevamente predomina la exportación de nuestro producto a granel , as! como

el tipo de tequila que más se exporta es el tequila joven y uno de las paises que más lo exportan son los

Estados Unidos.

Finalmente uno de los aspectos a considerar en el estudio del producto, es el tipo de embalaje del

mismo, ya que es un aspecto más en el que se debe hacer hincapié, pues su importancia radica en agrupar y

asir los productos para su posterior embarque y transporte hasta el mercado destino, en este caso los aspectos

a considerar son: la protección que se debe ofrecer a los artlculos; las dimensiones, estabilidad, peso y forma

para facilitar· su manejo y almacenaje; la facilidad para estibar y transportar; se debe considerar el aspecto

ecológico para evitar algún tipo de restricción no arancelaria. :
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CAPITULO 4. ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACION DE TEQUILA TORRES

A LA CIUDAD DE NUEVA YORK, ESTADOS UNIDOS.

En este capítulo se pondrán en práctica cada uno de 105 temas desarrollados en 105 3 capítulos

anteriores, con la finalidad de describir detalladamente la evolución del caso práctico, en base a 105

conocimientos y experienciasadquiridas en la elaboración del mismo.

El propósito principal de dicha investigación es desarrollar un plan de exportación para ver que tan

satisfactorias podrían ser las oportunidades de éxito o fracaso de Tequilera Torres, 8.A. de C.v., empresa que

actualmente se encuentra en 'un período de expansión en el mercado nacional, pero sobre todo en el área

metropolitana del Estado de Jalisco, donde sus productos son muy bien aceptados por 105 consumidores

finales, a pesar del alto nivel de competencia al que se enfrenta en esta zona del país (con más de 200

marcas producidas en la zona), importante por el alto nivel productivo que ofrecen aquellas grandes

marcas tequileras que cuentan con reconocimiento intemacional, pero eso si orgullosamente mexicanas. Por lo

cual esta empresa esta buscando crecer rápidamente nacional e internacionalmente a pesar de su corto tiempo

en el mercado, ofreciendo productos de calidad con caracterlsticas esenciales para cubrir las necesidades de

quienes 105 consuman y sobre todo 105 gustos tan exigentes de 105 conocedores de tan deliciosas bebidas

intemacionales, entre ellas por supuesto el Tequila Mexicano. Por ello la inquietud de ver la posibilidad de

posicionar sus productos en el mercado internacional, específicamente en la Ciudad de Nueva York, Estados

Unidos, considerando la existencia de un Tratado de Libre Comercio firmado con dicha nación (TLCAN), el cual

ofrece grandes oportunidades de llevar productos 100 % mexicanos en base a ciertos beneficios y facilidades

que dicho tratado ofrece, siempre y cuando se cumplan las normas regulatorias que este país exige.

Además se busca conocer todos y cada uno de 105 elementos y condiciones que se requieren para

poder llevar a cabo este proyecto, y as! poder determinar, analizar y evaluar 105 resultados que se arrojen de

dicho estudio, todo esto con la finalidad de poder determinar si este mercado cumple con 105 elementos

necesarios para poder exportar Tequila, que cuente con 105 requisitos que exija el mercado meta y que sea

ofrecido a un precio sumamente competitivo. Conocer el proceso exportador, considerando como mercado meta

a la Cd. de Nueva York, en 105 Estados Unidos de América. Analizar el potencial exportador de la empresa

"Tequilera Torres, 8.A. de C.V:, para conocer sus posibilidades de éxito encontradas en tal ciudad. Por último

identificar 105 trámites y requisitos aduanales para llevar a cabo la exportación de sus productos y así poder

lograr el posicionamientoquerido.

Una vez seleccionada la empresa (Tequilera Torres, 8.A. de C.v.), es necesario realizar el análisis

estratégico de la misma, el cual incluye la misión, visión y objetivos planteados por esta empresa; determinar la

competitividad de la organización y de su producto en el mercado nacional e internacional, punto comentado

anteriormente y al que hay que agregar un estudio de su situación financiera y de su organización,

determinando así su oferta exportable en base al proceso productivo, obtener el precio de exportación y su

forma de pago, desarrollar el análisis FODA, determinar la mercadotecnia del producto, que incluye su
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publicidad, etiquetado, exposición en ferias y exposiciones internacionales que ayuden a conocerlo más

rápidamente en el mercado elegido y por último determinar como poder establecer relaciones públicas con

posibles clientes o distribuidores potenciales de sus productos, entre otros aspectos más.

Todo esto con el propósito de planear anticipada y adecuadamente el crecimiento de la empresa en

base a un buen proyecto de exportación que traiga como resultado el éxito y aceptación de los productos

mexicanos en otros paises, sobre todo en aquellas naciones donde se piense puedan obtenerse resultados

satisfactorios , a través del aprovechamiento de las relaciones que mantenga nuestro país con estas y que le

permitan el fácil acceso de los mismos a sus mercados.

Antes de finalizar con este apartado y pasar al desarrollo de los puntos siguientes, se debe agregar que

la Ciudad de Nueva York fue seleccionada de entre una gran cantidad de mercados meta previamente

analizados como Espana, Italia, Francia y Argentina donde el principal aspecto considerado era el idioma que

los une y en algunos de ellos por los tratados de libre comerc io firmados con México ; y de entre otras

ciudades de los mismos Estados Unidos como Los Ángeles, Chicago, San Francisco, Texas, Florida , etc .,

dada la gran cantidad de compatriotas mexicanos y gente latina que actualmente se encuentran viviendo allá ,

as í como el alto nivel adquisitivo que se tiene en estas ciudades, y por otro lado se tomaron en consideración

las condiciones en las que los productos que ofrece Tequilera Torres, S.A. de C.V. pudieran mantener una

buena aceptación en el mercado, lo que harla más fácil su introducción, promoción y distribución de este

tequila primeramente en la ciudad seleccionada (Nueva York) y con el paso del tiempo si es posible a todo el

mercado estadounidense aprovechando las "facilidades obtenidas con el TLCAN" que sostienen ambas

naciones.

El distrito financiero de Lower Manhattan, localizado entre el Wall Street y Broad Street, alberga el

edificio de la Reserva Federal de los Estados Unidos, además de otras instituciones bancarias, financieras y

bursátiles relevantes. Las oficinas de Nueva York controlan gran parte de su propio mercado interior y del

internacional. Sus excelentes obras de infraestructura entre las cuales tenemos sus dos más importantes

aeropuertos , La Guardia y el John F. Kennedy, junto con sus impresionantes carreteras constituyen las

principales entradas de mercanclas de todo este país y como centro manufacturero ocupa el primer puesto a

escala nacional en el sector de la confección de varios artículos, conocido también por su alto ' nivel de

adquisición con que cuentan los habitantes de dicha ciudad estadounidense .

Cabe mencionar que uno de los problemas a los que me enfrente para recopilar la información

contendida en este trabajo, fue la escasez de material bibliográfico con que se cuenta sobre el tema abordado,

en especIfico sobre lo que es la exportación de bienes y/o servicios y su tratado, es decir, los pasos a segu ir

para ser un buen exportador. Pues tanto en la biblioteca de la facultad como en otras aún más importantes, no

se cuenta con los recursos necesarios para desarrollar este tipo de trabajos, dado que las fuentes que se tienen

para consultar muchas veces no están actualizadas, el número de ejemplares es mlnimo o simplemente no

tienen los libros sugeridos por los profesores para desarrollar los mismos .
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Por todo lo anterior sugiero que tanto las bibliotecas, incluida la de la Facultad, asl como las personas

encargadas de su administración , actualicen el material con el cuentan , con la finalidad de facilitar el proceso de

investigación que estemos o planeemos llevar a cabo para obtener cualquiera de los títulos que otorga la

Universidad Nacional Autónoma de México y en general todas las instituciones educativas del país.

Asi evitaremos estar batallando para conseguirlos. No hay que olvidar que existen otras fuentes de

información que permiten el enriquecimiento de nuestros proyectos ; como ejemplo tenemos esa gran

herramienta que ayuda a la globalización de ideas, pensamientos o conocimientos como lo es actualmente la

Internet, que no siempre facilita nuestro trabajo, sino al contrario muchas veces lo hace mas complicado, pues

el mundo global izado en el que vivimos evoluciona minuto a minuto lo que origina una fluidez de información

cada vez más importante .

También cabe señalar que en ocasiones tuve trabas para obtener datos relacionados con la empresa

en estudio, a no ser por un asesor especializado en el tema que fue consultado en Internet, quien me brindó

información acerca de esta empresa, es decir de Tequilera Torres, S.A. de C.V., una marca quizás no muy

conocida para muchos, pero que según él, se encuentra actualmente en un periodo de crecimiento y que tiene

entre sus planes poner en marcha un proyecto de exportación, como lo han hecho otras empresas tequileras

de la región que de la misma manera lograron su reconocimiento internacional. De más de diez marcas

consultadas , ninguna me proporcionó información sobre su organización, todas o casi todas nos recalcaban que

este tipo de informes solo se daban personalmente en las instalaciones de la productora o en su caso

envasadora de tequila consultada , pero esta persona contactada en la página de BANCOMEXT nos brindo los

elementos necesarios para poder llevar a cabo el siguiente caso práctico del Plan de Negocios para la

Exportación de Tequila a la Ciudad de Nueva York, que se muestra a continuación .

4.1 ANÁLISIS ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA Y DETERMINACiÓN DEL PRODUCTO A EXPORTAR

Tequilera Torres S.A. de C.v, nace como una inquietud de los socios para dar continuidad a un negocio

familiar del Ingeniero Vlctor Manuel Torres Sánchez, el cual siempre ha girado en torno a la industria vinlcola

nacional, pero que por ahora tienen como prioridad la producción de tequila. Tequilera Torres se ha convertido

en una empresa que compite con los grandes productores de tequila en el Estado de Jalisco, es especial con

aquellas situadas en los municipios de Tequila, Arandas y Zapopan Jalisco . Cuenta además con la más alta

calidad y distribución de sus productos en varias partes de la República Mexicana especialmente en el norte

del país y con mayor presencia en el área metropolitana del estado. Se establece oficialmente .el 17 de

Noviembre de 1998, con domicilio fiscal en Av. Guillermo Barroso No. 1746 Fraccionamiento Industrial

Centenario, Municipio de Zapopan Jalisco México, con RFC TETO-981117-L02, siendo una empresa

preocupada por la calidad y los bajos costos de sus productos, con 6 anos de experiencia en el mercado, quiere

iniciar un proyecto de exportación a los Estados Unidos , en especifico a la Ciudad de Nueva York con la

esperanza de extender y dar a conocer sus productos a todo el territorio norteamericano en el ano 2005 .
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4.1.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional que presenta Tequilera Torres, S.A. de CV. por niveles jerárquicos es la

siguiente:

Asamblea de Accionistas

Logística y Promoción

VentasI

L
Crédito y CobranzasRecursos Humanos

Dirección General

__11_-

Administración¡

i
L

Contabilidad y Finanzas

Dicha estructura organizacional cuenta con poco más de 110 personas distribuidas en toda la planta,

sin considerar las que laboran en sus 2 pequeñas bodegas de distribución establecidas en el Distrito Federal y

Estado de México respectivamente, las cuales están organizadas de la siguiente manera.

PERSONAL DEPARTAMENTO

6 Accionistas Asamblea de accionistas

1·Director general (Ing. Víctor M. Torres Sánchez) Dirección general

1 Contador general y Gerente de recursos humanos Administración

2 Gerentes de producción Producción

2 Gerentes de ventas , crédito y cobranza Ventas

4 Gerente de almacén y compras Producción

4 Auxiliares de contabilidad Administración

3 Auxiliares de crédito y cobranza Ventas

2 Comisionistas Ventas

2 Secretarias Dirección general

1 Recepcionista Dirección general

8 Supervisores de producción Producción

6 Chóferes Producción y Ventas

40 Recolectores de agave Producción

20 Empleados generales Producción

8 Empleados de limpieza Servicio
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4.1.2 MISiÓN

Encaminar el esfuerzo organizacional para consolidar una empresa 100% mexicana que produzca y

distribuya tequila mexicano de la más alta calidad, "innovando con mejor sabor y productos año con año ,

reflejando siempre honestidad, lealtad y determinación con los clientes y trabajadores, lo que nos permita

obtener mejores resultados.

4.1.3 VISiÓN

Busca posicionarse tanto en el mercado nacional, como en el internacional como una de las empresas con

la mejor tecnologla en su ramo, para lograr la más alta calidad y el menor costo de sus productos, y asl poder

ser reconocida gracias no solo a su sabor, sino a sus productos, procurando mantener la consistencia y

puntualidad con los clientes para satisfacer sus necesidades; y asl poder consolidarse como una de las

mejores empresas de exportación de tequila de México para el mundo.

4.1.4 OBJETIVOS

~ Introducción y consolidación de nuestros productos en más estados de la unión americana.

~ Ingresar al mercado europeo una vez conquistado el mercado americano.

~ Participación en ferias y exposiciones internacionales.

~ Mejorar los programas de producción y publicidad.

~ Aumentar las ventas en un 60 %, poder aumentar las utilidades y la calidad de sus productos.

~ Reducir costos y maximizar la producción.

~ Pero sobre todo satisfacer las necesidades de los clientes.

4.1.5 ANALlSIS CONTABLE y FINANCIERO

De acuerdo a las polfticas de la empresa "Tequilera Torres, S.A. de C.V." no nos pudo ser

proporcionada información sobre la situación financiera de la misma, ni copia de los estados financieros de

ejercicios anteriores, los cuales ayudarían a damos una idea más real de la situación actual de la empresa. Uno

de los motivos fue que por razones internas, los datos que presentan dichos documentos son considerados

como información confidencial para la empresa y sus empleados, al grado de que los únicos que tienen derecho

a consultarlos , es el personal que ahl labora como los socios ó accionistas y los propios empleados de cada

uno de los departamentos que conforman dicha organización, por supuesto las autoridades para la

determinación de su situación fiscal o bien personas externas directamente relacionadas con la misma como

los proveedores , clientes, acreedores, etc. Por lo cual nos dimos a la tarea de contactar por cualquier medio a
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alguno de los trabajadores de la empresa que laboran en una de sus 2 bodegas establecidas en el área

metropolitana, en concreto la de Tlalnepantla, Edo. de México, dado que la otra esta establecida en la Cd. de

lapopan Jalisco, lugar donde se desarrollan sus principales actividades(información obtenida de su página de

Internet www.teqtorres.com.mx). todo para tratar de que nos proporcionaran datos más o menos reales de

acuerdo a las operaciones que realiza la empresa en un periodo determinado (un año), pero fue inútil ya que

por las mismas razones se nos fue negada nuevamente dicha información.

Ante esta situación se procedió a investigar en otras fuentes, buscando algún tipo de asesoria en

lntemet que nos ayudara a obtener información real de esta empresa. Nos encontramos con la página de la

Comisión Nacional de Productores de Tequila (www.conaprote.com.mx). donde nos brindaron asesoria en linea

con datos y cifras estimadas parecidas a las de este tipo de pequeñas empresas que buscan una oportun idad

en el mercado internacional, ofreciendo productos de alta calidad a la exportación de bienes manufacturados,

realizados por trabajadores mexicanos, y por suerte nos dieron algunos de los datos aproximados que

presentan los Estados Financieros de esta empresa.

Tequilera Torres, S.A. de C.V., es un pequeña empresa que cuenta un capital actual aproximado de

$ 7,532,975.00, Yuna sólida estructura. La empresa cumple con los requisitos necesarios para que podamos

desarrollar dicho análisis, es por ello que la elegimos para elaborar nuestro proyecto de exportación, puesto que

al contar con un capital moderado respecto a las grandes casas productoras de Tequila como los son: Don

Julio, La Herradura, Sauza, Cazadores, Cabrito, Corralejo, Viuda de Romero, Cien Años, etc., quienes poseen

grandes capitales reflejados por su preferencia en el mercado nacional y que actualmente ya exportan sus

productos a diferentes paises del mundo; esta busca reconocimiento y prestigio a nivel internacional, que se

refleje en el crecimiento potencial de su organización en base a una serie de esfuerzos e inversiones

establecidasa corto y mediano plazo que la ayuden a posicionarse en el mercado comercial.

El objetivo principal de tan mencionado proyecto es ayudar a la empresa a que pueda exportar Tequila

a Estados Unidos, cumpliendo con los trámites y requisitos necesarios. La Ciudad de Nueva York es la segunda

región en importancia con más de 8 millones de mexicanos radicando allá actualmente después de Los

Ángeles California, estado donde se alberga la mayor cantidad no solo de mexicanos, sino de gente latina que

vive en ese país y que se conforman como un mercado meta altamente consumidor de esta bebida nacional.

A continuación se muestran los Estados Financieros de la "Tequilera Torres, S.A. de C.v: al 31 de

diciembre de 2004 con cifras aproximadas a la realidad para poder determinar por medio de las razones

financieras, si la empresa se encuentra en condiciones para desarrollar y sustentar un proyecto de exportación.
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En seguida se presentan algunas de las razones financieras más importantes elegidas para llevar a

cabo el análisis contable y financiero de la "Tequilera Torres S.A. de C.v: obteniendo los siguientes resultados :

RAZÓN nNIlNCIERA FORMULA OPERACIÓN RESULTADO

LIQUIDEZ RL = CAJ+BAN+INV/PCP 1,970,000 + 6,375,250 + 1,520,75516,840 ,655 1.44

SOLVENCIA RS = AC/PCP 13,493,730 16,840,655 1.97

PRUEBA DEL ACIDO RA = AC - INV/PCP 13,493,730 - 1,520,755 16,840,655 1.75

ENDEUDAMIENTO RE = PTOT/ATOT 7,409,481119,982,624 0.3tn37 %

RENTABILIDAD RR=UTIUCC 2,829 ,300 112,573,143 0.23

CAPITAL NETO DE TRABAJO RCNT =AC - PCP 13,493,730 - 6,840,655 6,653,075

ACTIV IDAD RACT =CLlENTAS NET 2,375,000 114,350,900 X 360 60 Días

En donde cada variable significa:

AC = Activo Circulante

ATOT = Adivo Total

CAJ = Caja

CC = Capital Contable

CLlE = Clientes

BAN = Bancos

INV = Inventarios

PCP = Pasivo a Corto Plazo

PTOT = Pasivo Total

UTIL = Utilidad Neta

VTAS NET = Ventas Netas

Como resultado obtenido del análisis financiero de la "Tequilera Torres, S.A. de C.v:, podemos concluir

lo siguiente: La empresa a pesar del corto tiempo que tiene operando en el mercado nacional y del capital tan

limitado con el que cuenta para la consecución de dichas operaciones, se consolida actualmente como una

compañ ía sólida económica y financieramente hablando, ya que puede ser considerada como una entidad

solvente, dado que con los resultados obtenidos de este análisis podemos damos cuenta de que se encuentra

en las condiciones necesarias para iniciar a exportar sus productos, puesto que cuenta con 1.97 pesos por cada

peso de deuda que tiene; además tiene 1.44 pesos más por cada peso para enfrentarse a cualquier deuda que

se le presente, lo que se traduce en una muy buena liquidez financiera; también observamos que el porcentaje

total de activos que actualmente se encuentran respaldando su deuda es del 37 %, lo cual refleja su sólida

actividad financiera; por supuesto que la prueba del ácido arroja buenos resultados al considerar que pagando

cada peso de las deudas a corto plazo (PCP), aún le quedan 75 centavos para seguir trabajando, reflejado en

que su capital neto para seguir trabajando tranquilamente es de $ 6,653,075. En cuanto al periodo que tarda en

recuperar el monto de sus ventas a crédito es excelente, ya que lo recupera en tan solo 60 días y por último, se

puede considerar como una empresa sumamente rentable ya que de cada peso de capital con el que cuenta,

produce cerca de 23 centavos de utilidad.
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4.1.6 ANÁLISIS FODA

El análisis FODA realizado a "Tequilera Torres. SA de e.v: es el siguiente :

FORTALEZAS

Tequilera Torres, SAo de C.V. ofrece productos de

calidad internacional.

La empresa actualmente se consolida financieramente y

cuenta con los recursos necesarios para invertir en

nuevos proyectos.

Cuenta con la maquinaria suficiente para producir

grandes volúmenes y satisfacer las necesidades de sus

clientes.

Tiene entre sus filas a personal altamente calificado para

la producción de esta bebida.

La materia prima utilizada en sus procesos productivos es

de primera calidad.

Hoy en día posee una originalidad en la imagen y

presentación de sus productos en el mercado nacional.

Loa altos directivos participan en la localización de

clientes potenciales que le ayuden en la distribución de

sus productos a cambio de excelentes créditos

preferenciales.

La empresa se encuentra en un período de crecimiento a

pasos acelerados, lo que le permite competir a lado de

cualquier otra marca tequilera.

Además se especializan en el estudio de futuros

mercados meta para sus productos.

Sus instalaciones se encuentran a la altura de las

mejores productoras y envasadoras tequileras del país.

DEBILIDAIES

No hay un buen control de sus costos.

No cuenta con una adecuada planeación estratégica que

le permita asegurar el éxito en esta nación .

Sus precios de venta se consideran sumamente altos en

relación con la competencia.

No tener experiencia exportadora en mercados

internacionales, por lo que se genera la ídea de que la

empresa navega sin rumbo fijo.

Deficiencias en las estrategias de mercadotecnia, por lo

que actualmente la promoción para la venta de sus

productos no es muy buena en el mercado nacional, y en

base a esto la aceptación en dicho mercado no es tan

buena como esperaban.

Les falta desarrollar mejores controles administrat ivos.

No cuenta con un buen sistema de control de inventarios .

Aunque posee maquinaria y personal sofisticado, las

mermas y desperdicios obtenidos son muy altos..
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OPORTUNIDIIES

Aprovechar las oportunidades que ofrece el TLCAN para

la venta y distribución de sus productos en el mercado

estadounidense.

Con el crecimiento globalizador que se presenta en la

actualidad, puede enviar no solo sus productos a esta

nación, sino a varios paises más.

Dado a su solidez financiera, también podría iniciar la

distribución de sus productos a todo elterrilorio nacional.

Como se encuentra en pleno crecimiento, podría invertir

parte de su capital en la publicidad e imagen de la

empresa y del producto, lo cual reivindicaria en una mejor

aceptación del público.

Incrementar su capacidad instalada para aumentar la

producción, con el objeto de abatir costos y asl poder

encontrar canales de comercialización adecuados para

su colocación internacional.

Gozar' de los bajos aranceles que se otorgan por la

relación comercial que existe entre ambas naciones.

Gran aceptación de su producto por haber elegido la

Ciudad de Nueva York como mercado meta, dado que

esta cuenta con una gran cantidad de mexicanos

consumidoresde tequila en esa región.

Creaciónde nuevos diseños de su presentación.

JIIEMazaS

Fracasar sus expectativas de éxito en el mercado

estadounidense.

La existencia de una feroz competencia de productores

mexicanos que otorgan precios más bajos.

La falta de certificación, aunque el producto sea de

calidad, pudiera limitar el proceso de crecimiento y

aceptación en nuevos mercados .

Por su falta de experiencia exportadora, la aceptación de

su producto en este mercado podria tardar en darse.

Una vez desarrollado su proyecto de exportación, no

cumplir con los requisitos mínimos de calidad que exige

dicho pais a los productos mexicanos .

De no obtener los resultados planeados a corto plazo,

posiblemente la situación financiera de le empresa

resultaría afectada.

Entre otras más.

Del análisis anterior podemos concluir que el fracaso o éxito de esta compañía mexicana dependerá en

gran parte de una buena planeación estratégica, de un buen estudio de mercado, pero sobre todo de haber

desarrollado un excelente proyecto de exportación con las características de planeación y elementos

financieros requeridos que le permitan a la empresa cumplir con sus objetivos esperados de reconocim iento y

aceptación internacional.

100



4.1.7 PROCESO PRODUCTIVO

La producción de tequila en el Estado de Jalisco donde tomo auge la fabricación industrial de esta

bebida conocida en todo el mundo, es elaborada con una gran variedad de magueyes del género Agave , Agave

Tequilana, llamado comúnmente maguey azul, mezcal azulo zapalote, conocido desde tiempos preh ispánicos.

Cuando la planta esta madura se le corta las ramas , o pencas, y la piña o jima resultante se somete a cocción

en hornos especiales . Se mancera y se fermenta en cibras de cuero y se destila para obtener mezcal que, a su

vez, se refina para conseguir el tequila, que es un aguardiente de mezcal al que antiguamente se conocia como

licor o vino de mezcal. En la actualidad se elaboran distintos tipos de tequila (blanco , añejo, joven y reposado),

de acuerdo al tiempo de envejecimiento al que se someten en barricas de madera de roble y siempre bajo un

estricto control de calidad establec ido por la secretaria' de la industria respectiva.

La producción de tequila se inició en las primeras décadas del siglo XIX y hoy constituye una importante

industria en los estados de Jalisco, Guanajuato, Nayarit y Michoacán. En otros paises se produce una imitación

de tequila de calidad muy inferior a la del original.-

Para dejar más claro la manera en que se produce y obtiene el tequila mexicano, se necesita pasar por

varias líneas de producción:

• La planta, es seleccionada de entre una gran variedad de agaves, pero el tequila se fabrica únicamente

de la especie llamada Agave Weber Azul.

• El barbeo se lleva a cabo cuando de recortan las pencas sanas y se eliminan las viejas y maltrechas,

ocurre a finales de marzo, antes de las primeras lluvias.

• Los hijuelos o semillas de donde crece tal agave son recortadas de tal manera que solo les quede un

penacho de pencas y una raiz demasiado troncada, la cual retiene los IIquidos, azucares y proteínas

necesarias que se necesitan ; se requiere una adecuada utilización de fertilizantes .

• Para fabricar el tequila se le cortan las pencas a la planta para que solo queden las piñas, de las cuales

solo se molerán las más maduras (de entre 7 y 10 años) en la molienda para desarrollar el proceso de

cocción y en seguida el de enfriam iento; estos procesos antes se hacían sobre piedras , actualmente se

realiza con modernas máquinas automatizadas.

• El jugo obtenido de los procesos anteriores se fermenta con levadura, tras el hervor en los alambiques

para eliminar los residuos tóxicos . Se hace a una temperatura ambiente de entre 20 y 30° por un

periodo de entre dos y cinco dias máximos.

• El liquido fermentado se deja reposar en pipones de madera para después ser filtrado y eliminar los

residuos que aún contenga.

• Posteriormente se llega al ciclo de la destilac ión, para purificar totalmente a este líquido .

PagoWeb www.camant_tequilera.com.mx
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• Entre las etapas finales se tiene a la primera destilación , la cual se realiza calentando un alambique

para evaporar parte de los contenidos, llamado también ordinario y su contenido de alcohol es del 20 al

30%.

• La segunda destilación se hace en alambiques rectificadores de cobre de donde se obtiene otro tequila

mejorado.

• Finalmente el tequila estrictamente procesado, tiene 55 grados de alcohol y se dejar reposar por un

periodo determinado, depend iendo del grado de añejado que se desee .

• Para concluir el proceso productivo, una vez obtenido el tipo de tequila a exportar en este caso Tequila

añejo y reposado, se pasa al proceso de envasado, etiquetado y acomodado, los cuales se describirán

más adelante en la etapa de distribución del mismo .

El tequila blanco y el joven se obt ienen de un dest ilado simple ; el reposado permanece dos o tres

meses en las barricas y el añejo se guarda más de un año en los barriles de madera, de los cuales toma su

color ámbar

De los cuatro tipos de tequila podemos determinar las caracterfsticas de cada uno de ellos:

1. Tequila Joven , se le denomina al mixto o mezclado, compuesto por el 51% de agave (para ser

considerado tequila). Varia mucho su cata, sus colorantes y otros azucares que se utilizan en la

mezcla .

2. El Tequila Blanco tiene aromas intensos, sabor a agave , toques ahumados, afrutados con aromas a

hierbas y cltricos.

3. Tequila Reposado, tiene carácter profundo con toques (por las barricas) a maderas, pero también a

especias, hierbas y en ocasiones a frutas .

4. Por último el Tequila Añejo, sin duda el más sofisticado. La barrica de roble blanco condiciona su

envejecimiento y su sabor fuerte , magnifico y reñnadoa la vez.

Todos y cada unos de los tipos de Tequila mencionados no sólo pueden ser tomados en vasos

pequeños (llamados caballitos) con limón y sal , sino también acompañado de sangrita -una bebida a base de

naranja, limón, tomate y chi le-, en cócteles con jugos (zumos) y refrescos o solo con hielo, eso depende de

quien lo 'tome, formando asl parte importante de las recetas gastronómicas mexicanas, pues el tequila es tan

mexicano como el mariachi, el charro , el brindis y las canciones rancheras.

4.1.8 OFERTA EXPORTABLE

Tequilera Torres S.A. de e.v cuenta con 10,500 mts cuadrados de instalaciones incluidas sus dos

bodegas establecidas en el área metropolitana del D.F. y Estado de México, además de contar con el personal

y maquinaria suficiente para producir 36,000 unidades mensuales, de las cuales sólo se producen un promedio

de 27,000 unidades . Lo que significa un 75% de capacidad utilizada.
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El 25% restante puede ser considerado para la exportación sin problema alguno, y sin descuidar a los clientes

nacionales .

La cantidad de unidades a exportar tratará de ser de las 9,000 unidades restantes , esto dependerá de

la cifra establecida por el importador a quien se le ofrecerán estos productos , en este caso se ha considerado a

una de las compa ñías comerc iales más importantes que tuvo sus primeros establecimientos en los Estados

Unidos, especfficamente el Rogers, Arca en 1962, "Wal-Wal*Mart Stores, Inc. Que es el minorista más grande

del mundo, con $256.3 mil millones en ventas en el ejercicio económico que terminó el 31 de diciembre de

2004. La compañia emplea a más de 1.5 millones de asociados por todo el mundo a través de sus más de

3,700 instalaciones en los Estados Unidos y más de 1,600 unidades distribuidas en México, Puerto Rico,

Canadá , Argentina, Brasil, China, Corea, Alemania y el Reino Unido. Más de 138 millones de clientes por Wal­

Centro comercial de la visita de la semana almacenan por todo el mundo, por todo esto fue seleccionada como

el principal distribuidor de nuestro producto por todo el territorio estadounidense ya que cuenta con almacenes

en cada uno de sus 50 estados que lo conforman . En México la cadena W~I*Mart entro a partir de 1991 con la

compra de la cadena Cifra de la que forman parte las tiendas y bodegas Aurrera, actualmente cuenta con 697

unidades establecidas en 73 ciudades diferentes del pafs·m

Esta empresa se encargará de distribuir directamente desde nuestra fabrica los volúmenes del producto

pedidos , primeramente para su introducción al mercado americano de la Ciudad de Nueva York y en base a la

respuesta obtenida por los consumidores potenciales que ahl desarrollan sus actividades, se verá la posibilidad

de expandir por todo el territorio norteamericano el producto a través de su larga cadena de tiendas , de igual

forma esto dependerá de los resultados obtenidos de aceptación en un periodo de seis meses . Dicha cadena

determinara o no la posibilidad de incrementar el volumen de unidades exportadas, de lo contrario se

mantendrla la cantidad inicial establec ida por el tiempo que sea necesario, para después tratar de lograr su

introducción no solo en este país. sino en todas las tiendas que conforman esta cadena multinacional.

Analizando la información presentada anteriormente, se concluye que la oportunidad de exportación

puede ser cubierta sin problema alguno tomando en cuenta los siguientes criterios :

• .La capacidad instalada es de 36,000 unidades mensuales, pero actualmente solo se hace uso del 75 %

de dicha capacidad , lo que generar la un excedente de producción de 9,000 unidades mensuales que

serian utilizadas para la exportación .

• Si pudiéramos comparar el nivel de crecimiento en su producción desde el inicio de funciones,

notarlamos que si ha habido cambios positivos en el mismo, con un aumento aprox imado en la

producción de 30%, lo que actualmente les permitirá seguir creciendo pero ahora a nivel internacional.

• La solidez financiera de la empresa permite invertir con facilidad en los procesos de producción en caso

de ser necesario, sobre todo si después de transcurridos los seis meses de prueba el importador nos

U f Página www.waImart.com.mx
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solicita un aumento en el envio de tequila, lo que se traducirá en un aumento en las ventas y sobre

todo en un crecimiento de la organización.

• En cuanto a la materia prima no resulta .ser una limitante en el supuesto de que se requieran

incrementar los volúmenes de producción, ya que se cuenta con el respaldo de los socios para llevar a

cabo la utilización de gran parte de material disponible en los campos de plantación.

• Finalmente el recurso humano es un factor importante, el cual debido a su nivel de especialización en

su área, no es considerado como un factor que ponga en riesgo el incremento en la productividad de la

tequilera.

• Para poder determinar el grado de efectividad de nuestro proyecto de exportación, será necesario

desarrollar planes que ayuden al mejoramiento interno y externo de la empresa , tomando en

consideración los puntos descritos en los párrafos anteriores.

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

México es un país con una economía muy frágil, donde la mayor parte de los ingresos que recibe del

exterior son por la exportación del petróleo. Hoy en día se vuelve necesario fomentar las exportaciones de todo

tipo de productos distintos al petróleo para aumentar los ingresos percibidos del exterior y nivelar la balanza de

pagos en su cuenta corriente y de esta manera no recurrir al endeudamiento, por lo que nuestro proyecto de

exportación se enfoca en la industria tequilera que durante los últimos anos ha sido una de las industrias que

más ha crecido dentro de nuestro pals , esto debido a la gran popularidad y aceptación, no solo en el país, sino

también a nivel internacional, al ser una de las bebidas más aceptadas y reconocidas, como muestra tenemos

que esta bebida hasta hace algún tiempo, era considerada como una bebida para las clases populares y

demandada principalmente por gente adulta. Actualmente es un producto comercial , aceptado por todos los

gustos de la población, de cualquier nivel socioecon ómícoy principalmente entre los de edad más joven , sin

considerar sexo u otros factores, por lo que el tequila se ha convertido en una moda, es decir, en un boom

tequilero que crece dia con dra,

Nueva York es el lugar a donde vamos a exportar el producto, en esta ciudad existen gustos tan

diversos por la gran cantidad de etnias que se encuentran establecidas en esa región, por cons iguiente alli se

hablan más de 100 idiomas y dialectos diferentes, siendo el español uno de los más predominantes, por lo que

creemos es el sitio apropiado donde podría tener bastante aceptación este tequila. En Nueva York existe

mucha población de origen mexicano que se va a sentir muy identificada con el producto y en base a ello

aprovecharemos lo que es el llamado "mercado de la nostalgia", en el cual las personas de origen mexicano

radicadas en E.U. debido a su lejanra con el pals , buscan los productos que proceden de México, inclusive

aprovechan cuando visitan sus lugares de origen para comprar tequila y llevarlo consigo de regreso a la Unión

Americana . Nuestro objetivo es llevar el tequila hasta Nueva York con un precio y con la calidad que nos

caracterice , el sabor que Tequilera Torres S. A de C.v. exportará puede ser muy demandado no s610 por los

hogares de las familias neoyorquinas, sino también por los hoteles, bares y restaurantes de esa zona que
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gustan por ese tipo de bebida, sobre todo porque en esta ciudad sobresale el mayor número de personas que

consumen bebidas alcohólicas en todo Estados Unidos puesto que cuenta con una poblac ión sumamente

joven , capaz de adquirir este tipo de productos, por lo que los facto res considerados en este proyecto

demuestran el posible éxito del Tequila Torres en esta ciudad.

La economla de Nueva York ha encaminado a la nación a una etapa de prosperidad reflejada desde

hace más de 50 años , pues Estados Unidos es potencia mundial en casi cualquier aspecto que nos podamos

imaginar, con el simple hecho de encabezar la lista de las siete naciones más ricas, industrializadas y

poderosas del mundo muestra su alta capacidad de compra y exigencia de nuevos productos en sus mercados.

Como WAL*MART será quien distribuya nuestros productos , y al tener establecidas sus oficinas

centrales en Manhattan uno de los distritos de la Ciudad de Nueva York , considerado como el centro más

importante del comercio mundial, aún y cuando recientemente sufrió un duro golpe terrorista en la term inal

principal de sus operac iones el 11 de septiembre de 2001 cuando fueron derribadas las torres gemelas del

World Trade Center, la ciudad sigue en pie de lucha para constru ir nuevamente tan importante sfmbolo de aquel

país, Ya que Nueva York como se mencionó en capltulos anteriores es el centro financiero, comercial, industrial

y turistico más importante del mundo. Considerado también como el principal núcleo a escala de transporte por

carretera , ferrocarril, mar y aire, y además sede de un gran número de importantes compañías comerciales de

topo tipo, entre ellas la famoslsima cadena WAL*MART.

New York es una ciudad situada en la costa noriental de los Estados Unidos, perteneciente al estado de

Nueva York. Conoc ida como la Gftln Manzana por la gran aglomeración urbana que representa, ya que ha sido

la puerta de entrada a los Estados Unidos para las continuas oleadas de inmigrantes procedentes de todas

partes del mundo , en donde su población se compone por un 44.7% de hombres blancos, un 26.6% de negros,

un 9.8 de asiáticos e isleños y un 18.3 de otras etnias.

Según el último censo de poblac ión en EU. "en el año' 2000, 32.8 millones de latinos residen en los EU.

representando un 12% del total de la población . Dentro de la población hispana el grupo más numeroso está

integrada por personas de origen mexicano con un 66.1%, el 14.4% son de centro y Sudamérica, 9% son de

Puerto Rico, 4% son de Cuba y el resto 6.5% son de habla hispana"m. La mayorla de estas personas viven en

los estados de California, Nueva York, Texas, IlIinois y Florida. Se vuelve muy significativo pensar que los

latinos se han vuelto la primer minorfa de E U. A. por arriba de los afro americanos.

En las grandes tiendas departamentales de esta ciudad como SEARS , SAMS y DILLARDS, el tequila

de los competidores se vende a un precio promedio de 25 a 40 dólares, esto debido a que cualquier producto

por el solo hecho de venderse en estas tiendas sube significativamente de precio , y en las tiendas WAL*MART

de esa ciudad, los precios de los mismos tequilas van de los 20 a los 35 dólares . Tequilera Torres tiene previsto

manejar como precio de introducción en el mercado a cargo de nuestro distribu idor de 15 dólares por unidad , y

el precio de venta al público dependerfa de la utilidad de esta quiera para él, considerando un precio de

aproximadamente de 20 a 25 dólares con un tipo de cambio promedio de entre 10 Y11 pesos por dólar.

::: www.census.govrpopulation
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En cuanto al entorno económico del mercado seleccionado, E.U. es el país con mayor importancia

económica y comercial para México. Representa un mercado natural, el cual se sustenta en lazos históricos

sociales y culturales, que se han visto reforzados desde 1994 por el Tratado del Libre Comercio de América del

Norte (TLCAN). En el cuadro siguiente se muestra la' información general acerca de E.U. A. según Sancomext.

Población

Superficie

División política

Capital

Principales Ciudades

Idioma

Moneda

Información general de E. U. A.

293.1 millones de habitantes al 2004.

9.6 millones de Km. cuadrados.

50 estados y un distrito.

Washington D. C.

Washington D. C. (3,600,000 hab .), Los Ángeles (14,500,000 hab .), Nueva

York ( 18,100,000 hab .), Dalias (5,750,000 hab .), Chicago (8,500 ,000 hab.),

Miami (4,100 ,000 hab .), Atlanta (3,000 ,000 hab.) Houston (3,900,000 hab.),

San Antonio y Charlotte (5,000,000 hab .), Séattle (3,200,000hab.).

Inglés.

Dólar.

Fuente: www.bancomext.com

' De 1993 al primer semestre del 2004, el PIS de E.UA creció a tasas promedio superiores al 4,5% (en el

2004 es de $ 7.2477 trillones su poder de compra y del 2.1% su tasa de crecimiento). De hecho, durante el ano

2002, la economía tuvo el periodo más largo de expansión en su historia, alcanzando un PIS de casi 10,000

millones de millones de dólares. Sus ingresos per capita son los más altos de todo el mundo con unos 27,500

dólares por .ciudadano. Los niveles de desempleo se redujeron sensiblemente en los últimos ocho anos,

pasando de 6.7% en 1994 a 4.2% en 2004" de hecho, en algunas regiones llegó a haber escasez de

trabajadores. El motor del crecimiento económico fue principalmente el dinamismo mostrado por el consumo

interno generando una demanda considerable por importaciones, entre cuyos proveedores destaca México.

México: Balanza comercial con E. U.

(millones de dólares)

Ano Exportaciones Importaciones Intercambio Saldo

2002 120,610 105,288 225,898 15,322

2003 147,640 127,566 275,206 20,074

2004 140,373 113,646 254,019 26,727

Actualmente Estados Unidos exporta 578 mmd en bienes de capital y más de 751 en productos

derivados del petrolero. El intercambio comercial entre México y E. U. se ha fortalecido con el paso del tiempo,

• www.bancomext.com
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a pesar de que en el 2001 el comercio total disminuyó un 7.7% con respecto a 2000. Es importante mencionar

que durante ese año, por los acontecimientos del 11 de Septiembre, las importaciones totales de E. U.

cayeron un 6%.

En el mercado estadounidense existe una gran variedad de bebidas alcohólicas, sin embargo, nuestro

producto cuenta con las características necesarias para ser consumido por cualquier segmento de su

población, por loque la competencia realiza un análisis periódico entre los productores y exportadores de este

mismo producto. Por lo cual se hará mención de algunas de las marcas competidoras en dicho mercado, de las

cuales destacan las siguientes: del tipo de tequila considerado de lujo tenemos al Chinaco Añejo y al Tres

Generaciones, importados por Robert Denton & Co. Ltd. en Miami y por Domeco Importers respectivamente.

De los tequilas finos ofrecidos en Nueva York conocemos al Herradura Aflejo, Herradura Gold,

Herradura Silver importados por Tequila Herradura USAI, New York, y al Viuda de Romero entre los más

conocidos importado por Mina Internacional Services, en Miami Florida.

Entre los tequilas producidos en este país pero de marcas nacionales tenemos a José Cuervo

Tradicional, José Cuervo 1800, José Cuervo Especial, José Cuervo y algunos Sauza, producidos e importados

por Hublein Inc. en Harford. Finalmente tenemos a los tequilas económicos como el Arandas , El Toro y Camino

Real importados por empresas diferentes cada uno.

No olvidemos que estas son tan solo algunas de las marcas que se ofrecen en el mercado

norteamericano y próximamente se espera incluir en la lista al "Tequila Torres" elaborado para competir a la

altura de estas importantes marcas , en su mayorra mexicanas, por lo que al final del trabajo dentro de los

anexos se muestra una lista con los nombres de todas las marcas de tequila que existen actualmente en

diferentes mercados y de la imitación que producen varios paises de esta bebida, no olvidando que el

certificado de origen corresponde únicamente al estado de Jalisco México, lugar donde surgió esta bebida con

carácter internacional.

4.3 FRACCiÓN Y REGULACION ARANCELARIA

Tomando en consideración los beneficios que nos otorga el Tratado de Libre Comercio que sostiene

México con los Estados Unidos (TLCAN) a partir de su entrad en vigor el 1° de enero de 1994, se ha señalado

la eliminación de la preferencia arancelaria y ha reconocido desde aquel entonces al tequila como una bebida

con denominación de origen, entendido como el nombre de la región geográfica del país que sirve para

designar un producto originario de cuya calidad o característica principal se deban exclusivamente al medio

geográfico comprendido en estos factores naturales y humanos. Siendo asl como es tomado el nombre de

tequila, por crecer, desarrollarse y producirse en el municipio de Tequila, situado en centro del Estado de

Jalisco.

En cuanto a la clasificación arancelaria de cualquier producto, se debe tener dicha clasificación al pasar

por las aduanas, para facilitar le identificación de la tasa porcentual del arancel que le corresponde pagar, de

acuerdo al tipo de arancel aplicable, y también para conocer y vigilar el cumplimiento de las regulaciones no
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arancelarias; esta la podemos determinar de acuerdo al Sistema Armonizado de Designación y Codificación

de Mercancras (SADCM) y el Tratado del Impuesto General de Exportación (TIGE) conten ida en el capítuío XXII

referente a las "Bebidas, líquidos alcohólicos y vinagre". Especrficamente, establece el código 22.08. , "Alcohol

etrlico sin desnaturalizar con grado alcohólico, volumétrico inferior a 80% Vol. ; aguardientes, licores y demás

bebidas espirituosas " subclasificando "a los demás Tequilas", con el número 22.08.90.03.

De lo referente a las regulaciones no arancelarias, también se debe recordar que las leyes y

regulaciones contenidas bajo el "Acta de la Administración Federal de Alcohol" establecen reglas sobre el

etiquetado, prácticas y competencias desleales, penalidades y responsab ilidades, permisos que se requieren,

embotellado y envasado, autoridades involucradas, estándares de calidad , reglas de origen y otra información

general para cada tipo de producto.

En los Estados Unidos nos podemos encontrar con la Importing Alcoholic Beverages Into the United

States. Guidelines and General Information, que contiene los domicilios y teléfonos de la oficina del Buró del

Tabaco, Alcohol y Armas de fuego (BATF) y de la oficina encargada para el efecto en Nueva York ; documentos

y pruebas que se tiene que aportar para la introducción de bebidas alcohólicas a este pals, impuestos que se

causan y previsiones sobre asuntos relacionados con la salud, entre otros requisitos más como las

condiciones generales para poder acceder al mercado norteamericano.

Los puntos a considerar para la importación de bebidas alcohólicas en los Estados Unidos son:

=> Requisitos extensivos al etiquetado, incluyendo la pre-aprobación del BAFT.

=> El pago al entrar, de los impuestos federales indirectos ; etiqueta de franja requerida para las bebidas

destiladas .

=> Certificados de los diversos estándares requeridos al internar el producto .

=> Permiso del BAFT.

=> Cumplir con las reglamentaciones federales, estatales y municipales.

En la actualidad existe una norma oficial mexicana regulada por la Secretaria de Econom ia (SE) , cuyo

objetivo es establecer las caracteristicas que debe cumpl ir la bebida denominada Tequila . A través del Consejo

Regulador de Tequila que es órgano que representa a la Secretaría de Economía encargado de regular y velar

por el cumplimiento de los requisitos que debe de cumplir esta bebida , en base a la norma que se encuentra

actualmente en vigencia, la "Norma Oficial Mexicana NOM-006-SCFI-1994, para Bebidas Alcohólicas-Tequila­

Especificaciones". También fue establecido con la finalidad de realizar una verificación a todas las actividades

apegadas a tales normas, buscando garantizar al consumidor que el producto que tiene en sus manos es

totalmente genuino, y finalmente se encarga de certificar el cumplimiento de la NOM-Tequila, protegiendo y

salvaguardando la denominación de origen y el nombre "Tequila" en México y el extranjero.

El equipo con que cuenta la empresa para la producción y desarrollo del tequila es aprobado por el

Consejo Regulador y la Cámara de la Industria Tequilera en México .
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"El Consejo regulador de Tequila al ser el 6rgano acreditado para llevar a cabo dicha verificaci6n, cuenta

con un acreditamiento para hacerlo, emitido por la Entidad Mexicana de Acreditaci6n UVNOM002 con

referencia No. 99UV0016 como unidad de verificaci6n y con el No. 5, oficio 312.16.98.055 como Organismo de

Certificaci6n."§§§

Lo trascendental de esta norma, es que incluye la supervisi ón minuciosa de todos los productores,

desde la materia prima (plantaciones de agave), hasta el proceso de producci6n de tequila con el objeto de

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

características físico-qufmicas que debe cumplir el tequila de acuerdo a su tipo (blanco, joven, reposado o

añejo). Además de describír el plan de muestreo tanto para el producto a granel como del envasado que

deberá ser aprobado y supervisado por la Dirección General de Normas. Para el mercado intemacional se

puede sustituir la c1asificaci6n anterior por la siguiente:

1. Tequila "Silver" en lugar de tequila blanco.

11. Tequila "Gold" en lugar de tequila joven u oro.

111. Tequila "Aged° en lugar de tequila reposado.

IV. Tequila "Extra -aqed " en lugar de tequila añejo.

Bajo los lineamientos establecidos por dicha norma, el producto "Tequila" deberá cumplir con las

especificaciones señaladas en la siguiente tabla:

TEQUILA TEQUILA JOVEN TEQUILA TEQUILA

BLANCO U ORO REPOSADO AÑEJO

mínímo máximo mínimo máximo mínimo máximo mínimo máximo

Porcentaje de

alcohol a 20· e 38,0 55,0 38,0 55,0 38,0 55,0 38,0 55,0

Extracto seco(gn)

O 0.20 O 5.0 O 5,0 O 5,0

Valores expresados en mg/100mI referido a alcohol anhidro

Alcoholes

superiores (en 20 400 20 400 20 400 20 400

alcohol amílico) (1)

Metanol (2) 30 300 30 300 30 300 30 300

Aldehídos (3) O 40 O 40 O 40 O 40

Esteres 2 270 2 350 2 360 2 360

Furfural O 1 O 1 O 1 O 1

FUENTE. NOM-006-SCFI1994 BEBIDAS ALCOHOLlCAS-TEOUILA-ESPECIFICACIONES

m www.crt.org.com
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NOTAS :

(1) Sometido a un análisis cromatografito, se puede elevar el parámetro máximo hasta 500 mg/100 mi.

(2) El parámetro mínimo puede disminuir si el productor de tequila demuestra a satisfacción del organismo

de certificación acreditado, que es viable reducir el conten ido de metanol mediante un proceso distinto.

(3) Supeditado al análisis, via húmeda, se puede elevar el parámetro máx imo hasta 4 mg/100 mi.

De ser necesario, para obtener la graduación comercial requerida, se debe usar agua potable, destilada

o mineralizada.

Esta norma tendrá como referencia otras NOM 's con el fin de comprobar las especificaciones

establecidas y contenidas en esta norma.

NOM-D02-SCFI Productos preenvasados-contenido neto, tolerancias y métodos de verificación.

NOM-D3D-SCFI Información comercial de cantidad en la etiqueta-especlficaciones.

NOM-120-SSA1 Bienes y servicios- prácticas de hígiene y sanidad para el proceso de alimentos, bebidas

no alcohólicas y alcohólicas.

NOM-142-SSA1 Bienes y servicios bebidas alcohólicas-especificaciones sanitarias- etiquetado sanitario y

comercial.

las exportaciones de Méx ico a E. U. A. correspondientes a esta fracción arancelaria del año 1992 a

2004, son las siguientes:

Exportaciones de Tequila a-E. U. A.

Valor anual en dólares americanos

AlílO

1992

1993

1994

1995

1996

1997

1998

1999

2000

2001

2002

2003

2004

TOTAL

EXPORTACIONES EN

DOLARES

343 ,772

3466,211

4136,379

5466,662

5054,515

4362,769

9479,607

8707,410

5881,552

7112,568

11125,212

8984,755

8892,068

81913,480

FUENTE: www.bancomext.com.mx

VAL (%)

599 .88

30.35

42.41

-9.22

-17.06

152.16

-9.10

-36.66

25 .21

49.28

-1.53

-1.03
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Como se puede observar, en el cuadro de las exportaciones a partir del TLCAN han mantenido un

aumento gradual excepto en el año de 2000 donde disminuyeron en 36.66% con respecto del año anterior. En

la primera mitad del año 2004, las exportaciones han alcanzado casi lo obtenido en el 2003, por lo que se

pronostica para el cierre del 2004 un aumento de casi el 50%.

PRINCIPALES PAISES DE EXPORTACiÓN

VALOR EN DOLARES AMERICANOS

EXPORTACIONES 2004

pAls TOTALES %

Estados Unidos de América 81,913,480 82.90

Alemania 2,826,846 2.86

Dinamarca 1,670,987 1.69

Francia 1,321,000 1.34

Bélgica 1,074,937 1.09

Canadá 712,702 0.72

Japón 622,075 0.63

España 499,005 0.50

Todos los demás 8,172,961 8.27

Total exportado 98,813,993 100

FUENTE: www.bancomext.com.mx

En este cuadro se reflejan los principales paises a los cuales México exporta los productos de esta

fracción arancelaria , donde es muy significativo que E.U. es el principal consumidor con un 82.90% del total de

las exportaciones tomando en consideración que la cifra estimada corresponde al periodo comprendido entre

1992 y el primer semestre del 2004, seguido por Alemania con apenas un 2.86 % de productos exportados

anualmente , mientras que el resto de los paises equivalen al 14.24% de producción total exportada .

4.4 CANALES DE COMERCIALIZACiÓN

El canal de comercialización dependerá del tipo de producto, caracterlsticas del mercado y

consumidores a los que va dirigido, pero también de los recursos con los que cuenta para cubrir los costos

derivados de la exportación . En este caso el tequila se vende a un importador mayorista, con una cadena de

tiendas de autoservicios especializada en toda clase de productos como lo es WAL*MART por supuesto que

entre estos productos ofrece y maneja vinos y licores, los cuales se ofrecen directamente al público en

general como cualquier oto tipo de mercanclas, donde su venta se basará en la elección del mismo consumidor.
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La página en Internet con que cuenta Tequilera Torres, S.A. de C.V. es www.teqtorres.com.mx. la cual

los ha ayudado a contactar con varios clientes , además en ella se presentan promociones y ediciones

especiales de sus productos, la historia de esta casa productora, entre otras cosas más.

Debido de la poca experiencia que se tiene en materia de exportación, Tequilera Torres, S.A . de C.V.,

tuvo la necesidad de acercarse a la página web de BANCOMEXT (www.bancomext.com). para consultar sobre

las posibles alternativas de los canales de comercialización de su producto a las que se puede acceder. Pero

también se vieron en la necesidad de consultar otras páginas para comparar y selecc ionar las mejores

alternativas de distribución de este producto.

Derivado de todo lo anterior se contactó a 'un asesor de Bancomext quien dio una gran variedad de

posibilidades y propuestas, de entre las cuales sugirió contactar a un distribuidor norteamericano que contara

con los elementos necesarios para distribuir el producto por todo aquel pals, que fuera conocido y visitado

frecuentemente por mucha gente, lo que permitirá el posicionamiento del mismo en un periodo no mayor a un

año. Fue diffcil encontrar a alguien que brindará información acerca de la manera en que este distribuidor

manejaría el producto, pero se logró hablar con un Gerente de dicha cadena de autoservicios localizada en la

Ciudad de México (Sucursal Azcapotzalco) para que nos explicara la manera en que se compran, son

distribuidos y ofrecidos los productos que ah! se venden. Para el caso del tequila no podr ían ser ofrecidas

pequeñas muestras directamente al público, como se presentan algunos productos alimenticios (botanas, jugos,

comida, etc.), pero si presentando periódicamente promociones que atraigan la atención del público

consumidor, ya sea regalando replicas de las botellas del mismo liquido pero con cantidades menores de

contenido o en ocasiones pudiéndose otorgar al cliente como obsequio un caballito grabado con el nombre de

la marca de tequila , un agitador, un vaso, etc., lo que se traducirla en una mejor aceptación del producto en

cualquier tipo de mercado, dado que las condiciones del mercado gringo pueden ser diferentes a los

establecimientos mexicanos, variarla el tipo de publicidad u ofrecimiento de esta bebida.

De la plática e información obtenida de este intermediario se llego a la conclusión de que dicho

distribuidor se comprometerla a comprar nuestra oferta exportable, pagarla inmediatamente y comercializarla

en la Ciudad de Nueva York para posteriormente hacerlo en todo el país, Una vez vistos los resultados

obtenidos de esta primera incursión continuarla solicitando y en su caso aumentando la cantidad de mercancía

exportada.

4.5 LOS INCOTERMS Y EL PRECIO DE EXPORTACION

Tequilera Torres S.A. de C.v. ha convenido utilizar el INcOTERM DDP (Delivered Duty Paid o

entregado con impuesto pagado), comprometiéndose a entregar la mercancía en el lugar asignado por el país

importador, asumiendo todos los riesgos, costos, pago de impuestos, aranceles y gastos inherentes a la

entrega de la mercancla y as! dar por terminada su obligación con el importador, pero sin olvidar satisfacer las
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necesidades de los clientes, para que sigan consumiendo nuestros productos, ya que los costos por

transportación a la Ciudad de Nueva York pueden ser absorbidos de acuerdo al número de unidades

comercializadas sin afectar considerablemente el precio de venta.

El acuerdo al que se pretende llegar con este importador es que la mercancla será entregada vía

terrestre al cruzar la aduana de Reynosa Tamaulipas, por lo que los gastos también incluirlan el despacho

aduanal, flete y seguro nacional, lo demás estarfa a cargo de él mismo.

Para determinar un precio de exportación competitivo y obtener mejores ganancias es necesario

considerar dos variables fundamentales:

1. Los costos de producción y comercialización externa. Los costos se deben de considerar de manera

importante en el proceso de toma de decisiones para poder determinar un precio razonable.

2. La situación del mercado. Es necesario conocer lo mejor posible el mercado al cual nos vamos a

enfrentar, ya que de esto dependerá la competitividad de nuestro producto.

Hay dos formas para determinar la cotización del precio:

1. Basándose en los costos (costing), el cual implica incluir todas las erogaciones hasta llegar a un punto

de entrega, que previamente tuvo que ser convenido con el importador.

2. Y por medio de los precios del mercado interno (pricing), es decir, la competencia en donde tomaremos

una referencia del precio que paga el consumidor al final y de ahl regresar al precio base.

Para determinar el precio de exportación del tequila por unidad se tomaron como base los costos

originados, es decir, el método costing.

El precio unitario de venta de cada botella de tequila según los términos de Comercio Internacional OOP

seria de 15 dólares aproximadamente, entregado en el lugar establecido por nuestro cliente, es decir, al cruzar

la frontera anteriormente senalada, pero pudiendo también ser la entrega en las instalaciones o bodegas del

cliente situadas en la Ciudad de Nueva York.

~ Determinación del precio base.

Las unidades totales que se producen por mes son 36,000 y las unidades a exportar son 9,000, es decir el

25 % de producción total estimada.
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COSTOS POR UNIDADES PRODUCIDAS

COSTOS

MENSUALES POR COSTO POR COSTOS MENSUALES

COSTOS FIJOS as.ooo uos. UNIDAD POR 9,000 UDS.

Maquinaria y equipo Industrial 680,900.10 18.91 170,225.03

Equipode computo 33,200.60 0.92 8,300.15

Equipode transporte 105,789.15 2.94 26,447.29

Equipode reparto 143.250.30 3.98 35,812.57

Sueldos manode obra 440,768.50 12.52 112,692.12

Sueldosadministrativos 290,540.40 7.79 70,135.10

Materiaprimadirecta 1,310.350.00 36.41 327.587 .50

SUMA COSTOS FIJOS $ 3,004.799.05 $ 83.47 $ 751,199.76

COSTOS VARIABLES

luz 66.115.80 1.84 16,528.95

Agua 53,700.35 1.49 13,425.09

Empaques 38,900.00 1.08 9,725.00

Cajas 40,500 .50 1.68 15,125.12

Refaccionesy mantenimiento 60,725.75 1.13 10,181.44

SUMA 259,942.40 7.22 64.985.60

SUMA TOTAL COSTOS $ 3.264,741 .45 $90.69 $ 816.185.36

PRECIO DE VENTA UNITARIO

COSTO DE VENTA UNITARIO

(X) % De utilidad estimado

(=) Precio de venta unitario

90.69

68%

$ 152 36

DETERMINACION DEL PRECIO BASE TOTAL

PRECIO DE VENTA UNITARIO $152.36

(x) 9000 BOTELLAS 9,000

(=) PRECIO BASE TOTAL $ 1 371 24000

GASTOS DE EXPORTACiÓN POR 9,000 BOTELLAS

CONCEPTO

Transporte Zapopan Jalisco a Reynosa Tamaulipas

Gatos y trámites aduanales porción mexicana (cruce)

Transporte porción americana hasta Nueva York

Gastos y trámites aduana les porción americana

Total de gastos aduana les y de transporte

Gastos de financiamiento

Total de gastos de exportación

IMPORTE

17,800.00

6,200.00

13,300.00

5,460.00

$ 42,7600.00

3,500.00

S 46,260.00
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DETERMINACION DEL PRECIO DE EXPORTACION

Gastos de exportación 46,260.00

+ Precio base total 1,371,240.00

= TOTAL 1,417,500.00

I Unidades a exportar 9,000

= Precio de venta para la exportación $ 157.50

El precio de venta por botella será de 157.50 pesos en moneda nacional lo que equivale aproximadamente

a 15 dólares americanos dependiendo del tipo de cambio estimado para la cotización al momento de la venta ,

en este caso será de $ 10.50 pesos por dólar.

~ Determinación del punto de equilibrio

Tomando estos mismos datos podemos determinar el punto de equilibrio en base a los ingresos totales :

PE=

CF

1-CV

IT

PE = 3.004,799.05

1 - 259,942.40

5,670,000.00

PE = 3,149,173.61

Los ingresos totales (IT) se obtienen de multiplicar el precio de venta para la exportación por el número

de unidades producidas en el periodo, es decir. $ 157.50 X 36,000 unidades producidas en el mes .

Entonces se deberá vender $ 3,149,173.610 lo que es lo mismo , 19,995 botellas para no tener pérdida

ni ganancia, es decir , 1,666 cajas con 12 botellas cada uná para poder absorber sus costos y asl poder seguir

trabajando .

Otra forma para determinar el punto de equilibrio es en base a las ventas realizadas: considerando que

Tequilera Torres desea vender 54,000 unidades, es decir 9,000 botellas por mes durante un plazo de 6 meses,

con un Costototal de $ 8,505,000.00, obtenemos lo siguiente:

PE = 3,004.799.05

1 - 259,942.40

8,505,000 .00

3,004,799.05

= 0.969436

»> PE =$ 3,140,792 .61 ó19,942 botellas

Para este caso existe una manera de comprobar que realmente de haya determinado correctamente el

punto de equilibrio y es:
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Ventas

{Menos} Costos variables

= Contenido marginal

{Menos} Costos fijos

= Utilidad Neta

3,140,793

95,994

3,044,799

- 3,044 799

-0-

(que equivale a 1 - 0.969436519 =0.0305634810 3.05 %)

{se obtiene de multiplicar las ventas por el 3.0563481 %}

La exportación del tequila se hará por vía terrestre en trailer con caja de 90 metros cúbicos una vez

realizado un estudio de la resistencia de las cajas con respecto al peso y su capac idad. Determinamos que en

el trailer pondremos 750 cajas y en cada caja introduc iremos 12 botellas.

La compra min ima a clientes internacionales será de 1,200 unidades {100 cajas} . Las condiciones de

venta y precios del tequila puesto en cualquier parte, se determinan según los requerim ientos del cliente, el

lugar de destino y las condiciones de la negociación .

El tiempo máximo de entrega es de quince días hábiles, dependiendo del lugar de destino y el monto

total de la venta . Los descuentos y promociones dependerán del volumen de compra y se aplican según las

condiciones de pago estipuladas con el cliente .

El precio establecido es de 135,000 dólares {precio base total I T.C.}, a un tipo de cambio de 10.50

pesos por dólar aproximadamente. El producto a entregar serán las 750 cajas con 12 botellas cada una precio

DDP, con el producto puesto en los almacenes de nuestro cliente al cruzar la frontera sena lada, con los gastos

por transportación e importación pagados por nosotros.

4.6 DOCUMENTOS Y TRÁMITES ADUANALES

Los documentos que deberán acompañar en todo momento a las mercancías son:

a} Factura comercial {seis tantos}

Este documento se presenta en original y seis copias y contienen: los datos de la aduana de salida y de

entrada del país de destino, nombre y dirección del vendedor y del cliente respectivamente, así como la

descripción detallada de la mercancia, sustanc ias, calidad , peso, precio en moneda nacional y su equivalente

en dólares.

b} Lista de empaque {seis tantos}

Con este documento cualquie r persona puede identificar que contiene cada una de las cajas y debe de

coincidir con los datos plasmados en la factura.

c} Carta de porte {seis tantos}

Es el titulo de consignación de la empresa transportista, este documento compromete al transportista a

entregar la mercancía en el lugar pactado.
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d) Certificado de origen

Este documento certifica el origen mexicano de las mercancías y es expedido por la SECON.

e) Pedimento de exportación

Este debe ser presentado en forma oficial aprobada por la SHCP ante la aduana correspondiente.

f) Declaración vinícola

Con las especificaciones de las sustancias que forman el tequila.

Para poder llevar a cabo el despacho aduanero de exportación en México y de importación en Estados

Unidos, es necesario contratar los servicios de un agente aduanal quien fungirá como representante de

nosotros ante las distintas dependencias realizando los tramites de exportación que sean necesarios, entre los

cuales tenemos la elaboración de etiquetas acorde a la legislación estadounidense, la elaboración del contrato

de compra-venta internacional con la finalidad de garantizar la operación, los referentes al traslado de la

mercancla desde la aduana de ese mismo país hasta sus almacenes.

Otra opción a considerar seria la Institución de Servicios y Trámites Aduanales de Guadalajara, S.C.,

que tiene como principal preocupación la de mantener informadas a las empresas acerca de las numerosas

reformas que en materia de Comercio Exterior dia a dla se publican ya sea en el DOF o en la Gaceta del

Estado, esto con el fin de que las empresas tengan la seguridad de que todos los trámites que realizan están

dentro del marco legal vigente y asl poder evitar consecuencias irreversibles para dichas empresas .

4.7 LOGíSTICA DE EXPORTACiÓN

"Originalmente la logística nació con el arte militar, encargado del movimiento y estacionamiento de las

tropas. Actualmente la logistica en la empresa es considerada como la técnica de control y la gestión de los

flujos de materia y de productos, desde sus fuentes de aprovisionamiento hasta sus puntos de venta".-

La logistica abarca varias operaciones que tienen que ver con el movimiento de productos: localización

de unidades de producción y control de inventarios, el manejo de productos en unidades de carga, transporte y

diseño de distribución física de los productos. De acuerdo a la Asociación de Logistica de Empresas (Francia),

la ASLOG; la logistica es considerada como el conjunto de actividades cuyo objetivo es la colocación, al costo

más bajo, de una cantidad de productos en el tiempo y lugar donde exista una demanda asegurada de los

mismos.

Para aprovechar las oportunidades de exportación es necesario e importante considerar dos elementos

de la logistica:

_. Flores Paredes. Joaquín, El contexto del comercio exterior de México: Retos y oportunidades en el mercado global . Ed. UNAM, fESC, México, Pág .
125
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~ Transporte y Seguro. El tequila se transportará a la Aduana de Reynosa Tamaulipas a través de Fletes

Mago, S.A. de C.V., quienes en el costo del servicio , incluyen el seguro por la mercancia, la cual tardará

en llegar a dicha aduana entre 15 y 18 horas .aproximadamente, donde será entregada a nuestro agente

aduanal Enrique G. Moreno Sesma de la Agencia Aduanal Internacional , S.C. cuya matriz se encuentra

establecida precisamente en la ciudad de Laredo Tamaulipas, quien se encargará de los trámites

aduanales en el cruce de la frontera en conjunto con Border Brokerage, Inc. quien se encargará de los

trámites aduanales por la porción americana, donde se ha contratado a Warner Enterprises Inc, para

concluir el transporte desde McAllen Texas a Nueva York.

Las condiciones del seguro contratado fueron : el importe asegurado se basará en el valor comercial de

las mercanclas, más el costo del flete y un 20% más por el posible incumplimiento del contrato con el cliente, lo

cual se traducir la en una suma asegurada dependiendo de las ventas realizadas. La prima de seguros a cubrir

se contrató por viaje y ascenderá de acuerdo a la cantidad cargada .

~ Empaque y embalaje. El embalaje del producto cons iste básicamente en usar cajas de cartón

resistentes para 20 cajas más pequeñas con doce botellas cada una, con separadores internos para

cada botella (hechos para botellas de 750 mi o de 1 It.), que ofrezcan la protección adecuada al

producto para impedir su deterioro, que facilite su manejo en el almacenamiento y distribución sin riesgo

de maltratar la mercancía. En la caja se encuentran todos los datos necesar ios para identificar el

producto y aquellos indispensables para manejo y uso del embalaje.

~ Envase y Etiquetado : El embotellado para la transportación del tequila es de vidrio transparente

elaborado por productores mexicanos con formas artesanales de vidrio soplado, de forma rectangular,

con una etiqueta distintiva con sus ingredientes en ambos idiomas , este tipo de envase permite ver el

color del liquido ; también será diseñado con modernos y novedosos tipos de botellas para llamar la

atención del público consumidor, que le brinden confianza y seguridad a la hora de la elección , pero que

le den un toque de presencia y originalidad a esta bebida. Sobre todo hechas para proteger las

características físicas y químicas del producto . Tales recipientes estarán contemplados para contener

desde 500 mi, 750 mi y hasta 1 litro de la bebida.

Las etiquetas son marbetes , rótulos o inscripción que se necesitan para describir, diferenciar y analizar

las características de los productos que se ofrecen en los mercados. En ellas se contienen datos diferenciales

entre una amplia gama de productos competidores en dicho mercado, pues en muchas ocasiones son estas las

que atraen a los consumidores, pues con el simple hecho de ver la etiqueta saben de qué producto están

hablando y cual de ellos es el que satisface en mayor proporción sus necesidades.

Al compra r tequila examine a

etiqueta lo siguiente:

fondo las etiquetas . El tequila original deberá ostentar en su
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1. La palabra "Tequila" y alguna de estas dos frases :

100% puro de agave

100% de agave.

2. Deberá mostrar las siglas CRT que corresponden al Consejo Regulador del Tequila .

3. Revise que aparezcan en la etiqueta las siglas NOM (NORMA OFICIAL MEXICANA) Yen seguida el

número de autorización del destilador.

4. Que aparezca el % de alcohol volumen (% Alc. Vol.) que corresponde a la graduación del producto.

5. Que indique el contenido neto del producto.

6. Las frases "DOBLE DESTILACiÓN" o "ESpIRITU DE AGAVE" no tienen ningún valor y por lo mismo

no son una garantla de calidad.

7. Cualquier marca que ostente la palabra "TEQUILA" y en ninguna parte de la botella establezca que es

100% de agave ó100% puro de agave, este es un Tequila MIXTO, es decir un destilado que se produce

con el 51% de alcohol procedente del agave azul tequilana weber y el 49% de alcohol de otros azúcares.

8. Nombre o razón social del productor de tequila o de la fábrica autorizada y, en su caso, del envasador

que haya obtenido un dictamen de la unidad de verificación acreditada, distinto al certificado del productor

del tequila.

9. Domicilio del productor de tequila o de la fábrica autorizada y, en todo caso, del envasador que haya

obtenido un dictamen de la unidad de verificación acreditada, distinto al certificado del productor de

tequila.

10. La leyenda Marca registrada '1M o MR.

11. Contraseña oficial conforme a la Norma Oficial mexicana.

12. Lote: cada envase deberá llevar grabado o marcada la identificación del lote al que pertenece, con la

indicación clave . La identificación del lote que incorpore el fabricante no debe ser alterada u oculta de

forma alguna.

13. Otra información sanitaria o comercial exigida por otras disposic iones legales aplicables a las bebidas

alcohólicas como por ejemplo "EL CONSUMO DE ESTE PRODUCTO ES NOCIVO PARA SU SALUD" o

"NADA CON EXCESO TODO CON MEDIDA".

14. Yen ocasiones mensajes o frases propios de las productoras que sirven como sfmbolo de distinción

entre las demás marcas .

El exportador deberá conocer las regulaciones de etiquetado que exige el país a donde pretende

exportar su producto . Para ello se requiere consultar a su cliente en el extranjero, recurrir a un consultor

especializado de BANCOMEXT o bien solicitar la opinión y aprobación de las dependencias de verificación

autorizadas por el país importador.

Se debe de tener cuidado espec ial en el cumplimiento de requisitos de etiquetado que en este casó que

marcan los Estados Unidos y del uso del código de barras para facilitar el intercambio electrónico de datos.

En nuestro caso la botella contiene una etiqueta que tiene la siguiente información en español y en

caso de que el cliente asf lo solicite también en inglés.
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1. Nombre, logotipo y datos de la empresa exportadora.

11. Contenido, peso y número de piezas.

111. Nombre del producto, estilo y tamaño.

IV. Porcentaje de sustancias con la cual está elaborado el producto.

V. Recomendaciones para la salud.

VI. La leyenda de hecho en México.

4.8 FORMAS DE PAGO

Una vez concluido el proceso de exportación, podremos determinar la forma en que efectuará el pago

nuestro importador, dejando claro desde del inicio de las negociaciones la forma en que se realizarla el mismo.

El acuerdo al que se llego con el cliente fue el siguiente: el pago se hará mediante transferencia

bancaria, en la primera compra, todo se hace con el 50% de anticipo vla transferencia bancaria y el 50%

restante se efectuará al momento de la entrega del producto. A partir de la segunda compra por volúmenes

altos, se establecen los contratos de compra-venta apoyados mediante una carta de crédito internacional

irrevocable ("es una orden condicionada de pago que recibe un banco emisor que contrata el importador, para

que efectúe por cuenta de éste un pago al beneficiario designado a través de un banco corresponsal en el país

del exportador y de acuerdo con este último"), donde quedan establecidos los plazos de pago para los primeros

seis meses en los que se encuentra a prueba nuestro producto.

Todo lo anterior se formalizará, además, en el contrato de compra-venta internacional quedaron

plasmadas las fechas de pagos, considerando que el primer envio de mercanclas fuera en diciembre de 2004, y

durante los próximos 6 meses (enero-junio de 2005) por lo cual presentamos el siguiente cuadro que contiene

las fechas establecidas para la realización de los pagos correspondientes.

FECHA DE ENTREGA DE LA FECHA Y o/. DE FECHA Y o/. DE

NO,DEPAGO MERCANCIA ANTICIPO UQUIDACION

1 1'lEnerol200S SlDiciembrel2004 - SO% 1°lEnerol200S - SO%

2 1°lFebrerol200S SlEnerol200S - SO% 1°lFebrerol200S - 50%

· 3 1°/Marzol200S S/Febrerol200S - SO% 1°lMarzol200S - SO%

4 1°/Abri11200S SIMarzo1200S- SO% 1°/Abri11200S- SO%

S 1°/Mayol200S S/Abrill200S - SO% 1°lMayol200S - 50%

6 1°/Juniol200S SlMayol200S - 50% 1°/Juniol200S - SO%

Con la culminación de este último punto del proyecto de exportación realizado, y una vez desarrollado

totalmente el caso práctico, se esta en las condiciones para determinar las conclusiones, las cuales serán

plasmadas a continuación.

• Ibídem, Pág. 125.
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CONCLU••ONES

Podemos concluir que hoy en día es más frecuente leer y escuchar acerca de la globalización, pues el

comercio internacional se encuentra dominado por las grandes empresas de los paises industrializados, esto

parte de un hecho cada vez más común; vivimos en un mundo cuyas comunidades productoras y bloques

económicos son con mayor frecuencia dependientes unos de otros, ya que los paises están relacionados ent re

si a través de acuerdos comerciales que los ligan, con la finalidad de favorecer el aumento de sus operaciones

comerciales, es decir, ayudan a elevar el número de importaciones y exportac iones de los mismos, con el

propósito de desarrollar su crecimiento , reflejado principalmente en el equilibrio de su balanza comercial.

Lo anterior genera la impresión de ser un sueño inalcanzable para las pequeñas y medianas empresas

de los paises en vlas de desarrollo como el nuestro, tratar de competir contra aquellos grandes monopolios

donde se concentran gran parte de las operaciones del comercio exterior, impidiendo asf fa oportunidad de

crecimiento de estas, debido a las grandes ventajas y desventajas en todos los aspectos que tienen unas con

las otras. Donde algunos de los problemas que de una u otra manera afectan el desarrollo comercial en todos

los sectores de un país como el nuestro son:

La falta de apoyos y oportunidades otorgadas por el gobierno a las micro, pequeñas y medianas

empresas; no sofo del tipo económico con el otorgamiento de créditos que les ayuden a desarrollar sus

productos, sino también de capacitación psicológica, asistencia y preparación del personal, lo que les permita

un avance sustancial en todos los elementos que la integran, para asl poder hacer frente a todas aquellas

barreras que las acogen y poder compet ir sanamente con las grandes empresas transnacionales, las cuales

muchas veces siguen siendo prioridad para dichos gobiernos. Cabe mencionar que en ocasiones la

competencia en el mercado nacional inicia desde el mismo lugar donde se elaboran los productos; pero de

lograr sobresalir en el mismo, las oportunidades de crecimiento y presencia en otros mercados resulta

plenamente una realidad alcanzable, todo depende del grado en que se desee poder desarrollar proyectos de

exportación como este, para obtener el reconocimiento internacional que ayude al crecimiento de las empresas

nacionales, de quienes forman parte de ellas y por supuesto del país donde se originan, facilitando asi un nivel

de competencia mas justo y leal.

Este proyecto esta sumamente ligado al marco global donde se encuentran las mejores oportunidades,

pero también donde se desarrollan las más grandes batallas comerciales; es ahf donde juega un papel muy

importante el Contador Público, debido a la variedad de conocimientos que posee en materia de Contaduria,

Administración, Economia, Finanzas, Derecho, Comercio Internacional, entre otras áreas en las que ha sido

preparado para enfrentar este tipo de problemas, generando conocimiento para darles solución, a través del

desarrollo de proyectos y planes de exportación de productos mexicanos de las que forme o no parte de ellas ,

pudiendo responder con esto a las nuevas necesidades que se generan en el momento en el que las mismas

tomen la decisión de importar o exportar y como consecuencia hacer frente a la competencia extranjera, pues

en el pais, la UNAM se compromete a formar profesionistas capaces de superar estas barreras.
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Es por esto que se deben de tomar en cuenta las exigencias del mercado intemacional, proporcionando

mejores productos y servicios, que vayan más allá de nuestras expectativas, siendo de tal importancia la

innovación y calidad de estos para poder seguir .adelante en un mundo globalizado donde además, el

conocimiento que se genera avanza a pasos agigantados, por tal motivo no sólo los Contadores Públicos, sino

el público en general deben adecuarse a ellos. Por lo anterior se necesita un cambio en la manera de pensar de

los empresarios de todos los países, ¿pues que a los empresarios solo les interesa su porvenir y no el de

aquellos de quienes se valen para lograrlo? o quizás ¿estos no conocerán o explorarán nuevas oportunidades y

mercados? , asf es, necesitan aprovechar la experiencia exportadora de sus empresas , vinculando el esfuerzo

para conectar a todos los sectores productivos del pals y generar con ello empleos , crecimiento personal y

profesional de sus trabajadores, pero además aumento en el desarrollo comercial del país, el cual se ha visto

últimamente muy perjudicado por el creciente número de importaciones que efectúan las propias empresas del

pafs, que van desde sus propias materias primas, la maquinaria , tecnologfa y en ocasiones hasta la misma

mano de obra, lo cual suena fuera de la realidad si consideramos las riquezas naturales e ideológicas con las

que contamos.

Actualmente en México se ha adoptado una polltica comercial que ha fincado las bases para

acercamos a nuevos mercados, ahora corresponde a los empresarios y productores aprovechar las ventajas

que otorgan los tratados de libre comercio firmados por nuestro país, en especial el Tratado de Libre Comercio

con América del Norte (TLCAN) , acuerdo firmado con la nación más poderosa del mundo y lugar a donde se

pretende enviar nuestro producto (EUA), y con esto también aprovechar la oportunidad de inversión y

crecimiento que actualmente muestra "Tequilera Torres, S.A de C.V.", ya que cuenta con una sólida situación

financiera, según se puede ver por lo reflejad en el análisis contable y financiero descrito en este trabajo. Por

ello es que actualmente esta buscando incursionar en otros mercados para dar a conocer sus productos y sobre

todo le permitan seguir avanzando en su desarrollo como futura empresa exportadora, ofreciendo cada vez más

y mejores productos que satisfagan las necesidades de sus clientes.

Aunque cabe señalar que si bien la empresa tiene un excelente potencial exportador, necesitará

mantener una buena relación con sus clientes para poder penetrar y consol idarse con más fuerza en el

mercado estadounidense. También debe considerar que la industria tequilera en el mercado mexicano crece

rápidamente, y con ello el nivel de competencia, por ende no puede descuidarlo en su intento por incursionar en

el mercado exterior.

Por todo lo mencionado anteriormente, la realización de este proyecto de exportación ayudará al

Contador Público tradicional a darse una visión de cómo poder solucionar el creciente problema de

reconocimiento de las empresas mexicanas, fomentando la exportación de este tipo de productos a cualquier

parte del mundo, considerando que México es sino el pals, uno de los mejores productores de agave a nivel

internacional y aprovechando las posibilidades de poder exportar tequila para atraer divisas extranjeras que

ayuden al país a mantener su situación económ ica, poder crecer y desarrollar al mismo .
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Lo anterior muestra claramente que el campo de acción del Contador Público se vea enriquecido con

el desarrollo de este tipo de proyectos, que le permitan conocer más sobre la forma de introducirse y participar

en el comercio exterior, además de involucrarse en varias áreas como la financiera, la administrativa, la

económica, producción y logística de la empresa: realización de trámites, actualización en matera fiscal y

jurídica, etc., lo que le permita desarrollarse personal y profesionalmente en este globalizado y difícil mundo en

el que vivimos, implicando con ello un reto importante no solo para los contadores mexicanos, sino tamb ién

para los empresarios de las empresas del país.

Por último quisiera dar las gracias a los profesores de la Universidad por permitimos desarrollar este

tipo de proyectos, que de una u otra manera ayudan a enriquecer nuestros conocimientos y a preparamos para

enfrentarnos a la situación actual por la que atraviesa el país, pues hace unos anos el Contador Público solo se

limitaba a producír información financiera a las empresa, pero hoy en día su función en el ámbito profesional le

exige tener un panorama más amplio acerca de su labor, para así poder convertirse en un gran profesionista

que pueda competir cada vez más fuerte en el mercado laboral y con esto poder sobresalir no solo en el país

sino a nivel intemacional.
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ANEXO 1
SOLICITUD DE EXPORTACION
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ANEXO 2
FACTURA COMERCIAL
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ANEXO 3
PEDIMENTO DE EXPORTACION
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ANEXO 4
ANEXO AL PEDIMENTO
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ANEXOS
DOCUMENTO DE EXPORTACION
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ANEXO 6
RECIBO DE HONORARIOS DEL AGENTE ADUANAL
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ANEXO 7
CARTA DE INSTRUCCIONES

DICIEMBRE 14,2004-11

ATT: SR. ALBERTO MAGOS.
FLETES MAGOS, S.A. DE C.V.
SANTA MARTHA ACATITLA
IZTAPALAPA

ESTIMADO SR. MAGOS:

LE AGRADECERE POSICIONAR EN NUESTRA PLANTA DE TLALNEPANTLA, 3,000 CAJAS DE 12 BOTELLAS
CADA UNA EL DlA 21 DE DICIEMBRE DEL 2004, LAS CUALES SERAN ENVIADAS A 10500 RIDGEVIEW CT
MANHATAN NEW YORK.

EL DESPACHO ADUANAL LO REALIZARA NUESTRO AGENTE ADUANAL.

AA ENRIQUE G. MORENO SESMA.
CD. REYNOSA TAMAULIPAS
AT,N: SRITA: ESPERANZA LOPEZ GARCIA.

DESTINO FINAL:

EL FLETE VA PAGADO PUERTA A PUERTA Y EL SEGURO CUBRE TERRITORIO NACIONAL, DESPUES DE LA
FRONTERA EL SEGURO CORRE POR PARTE DEL CLIENTE Y LOS GASTOS ADUANALES SERAN PAGADOS
POR NUESTRA CUENTA.

SIN OTRO PARTICULAR POR EL MOMENTO, ME DESPIDO DE USTED .

ATENTAMENTE

LIC. KARLA PEREYRA
GTE. DE EXPORTACIONES

"Tequilera Torres, S.A."
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ANEXO 8
LISTA DE EMPAQUE

LISTA DE EMPAQUE DIVISION

DE: "T E Q U I L E RA TORRES, S.A. DE cv: FECHA: 21/DIC/04

100MICILIO:GUILLERMOBARROSO NO. 1746, FRACCIONAMIENTO CENTENARIO,C.P. 02410, ZAPOPAN JALISCO, MEXICO.

LISTA DE EMPAQUE FOLIO NO: 18768-01

DE ORIGEN: MEXICANO A DESTINO: NEW YORK, ESTADOS UNIDOS

CONSIGNATARIO: WAL*MART DOMICILIO: KM 865 MANHATAN N.Y.10500 RIOGEVIEW, EE.UU
COMPANY INC.

EXISTENCIAS: 3,000
FACTURANO: TRANSPORTE: TERRESTRE "FLETES PLACAS: GTREMISION: 592

099073 C> A nc rv vr » 962284

CAJAS DE DESCRIPCION DE LA
DISElilo UBICACION PAQUETES) CANTIDAD

CARTON MERCANCIA DEL NO. AL NO. PZA ML

3,000
Botellas de Tequila Torres

1 litro 0001 3,000 36,000 1,000 mi
de 1 litro

OBSERVACIONES:

PESO NETO
PESO BRUTO TOTAL

COSTO UNITARIO IMPORTE TOTÁL
MTS

36,000 Kg5 40,000 Kg5 4,000 $ 150115. $ 135,000.00 0115.

FLETES: PAGADOS GASTOS: PAGADOS SEGUROS: PAGADOS

SOLICITANTE AUTORIZO RECIBE ENTREGA
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ANEXO 9
CARTA DE PORTE
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~-¿J~~~~:;~~2~~~~- 3~=_~,~~T~:~:~.~4-Q:R7~~-~ - · -
....-.,......ro~_._ ....~''"''' _ '''..,..... ''' '_,,~ ., !21112104 .

E ~ ::OSTOCoE: _ e V[!.ARO J! o r Olft..a.'5'ClPA:::;"OO POli AC t. .JJ'.Iy.u;c", Á·~ lt :o:> 1W" " 'Hc.~ ~ ~'"

TR 4.rJ CO
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ANEXO 10
CARTA DE PORTE S.P.F

(FLETE)

No.

FLETES MAGOS, ~-S:A.4I!bE C. \1.
SERVICIO PuBLICO FED€RAl DECARGA REGULAR

'mÑFxnu -nl"~AVl! Tftt .. "PI:T RF-il NnRTF~uFir~
• 0 • __ • • _ _ . _ •• o _ ' O ~ _

1{.·.... i·,,·Il... · _j . ~..~ "'. .... ..'4 t .... fa : I+. · :"< I . "!": " l.o( ::--, .... t . .. ~ h.: ...... . . ~ li .l ("'I. l" 1.·1.•p..L. ¡....
\~ .. .... . -, : 1 I l j ' ..>l" " 't...... =-.- ~ Il .~ •• , ~ "':" t -, ! .; ;,: : "'; , l ~ ! ' ~.1 .. - ...~ - ~ .. =: :"':' 11 U)¡: l •.,. ~ :.- . I ·~ J ~ ti

t · I • . I:-" : I ~ 1 t H 11+t: ", 1, , 11 <. ..\ 11" , ' I :-. '",1 \ .~.. 1 .'/ ' t: n . e !\ ;'\,¡ ." ·.'\ I~ ~"' J ( ·I :' ·') 1 ' ;!

45293

ro.:::;;:;;;;:. :-'::-:::;-..-..;;: .. :APO...¡ ¡ JAU ¡ca.MEXIOO

' 1_.....:.:~....--- - -- O"lllEIU) &A.RPOIO IQ L"'''' FRAOC.CEI TEU .IIIQ,-
~ ~ :A.POPAI JAIJOQ.IIEXICQ, c.P. =U M
...-. .-:~ TEDVIlERJo.JORRE ' , • .A. oeC\t".

·. 1,01 " . i&TOt"tln.:
(;llII i . ....... l~~·. M.·"' . ..• ...

0.', : ..." "'''''''00 :..tf J

I'ti:

:...n ,..... ·

L!, ~E.'!,._ . _

WA1 _IIAR1'~"~~Y I~g . __ o _ • _ _ " _ _ o ••

r X1Q.:.JKRJ
tiU'" ......f....... 't.

'.Ut NDOWvtMCT"'. ...' ..... UO,,~'O

2.000 US

'-'..- ' ., ' • • ,¡" l- '

.-......,. ,

... ..~ ¡ - l_' · ·

2.850
KGS

ENVASES DE TEQUILA
TORRES

/INoPAAA rACTURANO.
088073

. i :::.:'.~~¡ : ::..~::; -. '

:¡
-¡-_ .
. \ 36.000BOT

3.000 C~J.S
I
I

: <" . .....; •• r· ""

~~ r Joo~ : · lI.·tI ' '::'" ~ .Ó: ~ :

(Ji l · · · •
~ :v ·< ~;7 ;':( ~ ' ~. -s, ¡..; : :-.:.: :.~i- .•'iJ -,

i ..' :"".1 ,...
1

. _j 2,000 US

'1 RcirtSC.') :, 04').; '" -

2,000 US
. \. 11.....·.tI . 1 . 1 ' 1 . '. , • ~ .

138



ANEXO 11
EJEMPLO PARA DETERMINAR EL COSTO DE EXPORTACION

(TOMANDO CIFRAS HIPOTETICAS)

COSTO DE EXPORTACION (REAL)

CUENTE: WALLIIART COUPAIIY lile..11."(. FACTURA: 1»,,3
U.S.A ~ C _~ 1 9 Te

PRODUCTO CANTIDAD PRECIO TOTAl. ieor. KGS. TOTAl GTOSX VAlOR ME· PREClO
eJT. KGS. MT$. NOS GASTOS KGO.

TBjUILATORRES I LrrRO 1250 O ~~~ ' _ 63 2!> 7 !>O I B7 !>O U l l1 306S2 1&476
TBjU lA TORRES7" 11LS. izoc 0 S28S 63456 24 1' 25 27000 , B9M 44t90 ,60471l
TmlllA TORRES 500 IIU.

t1~ OMn 71142 22 13 al! lO~25 21U2 50300 1 6171l1Qf!RES I LrrRO
OTROS 1700 050&60 1438 20 ~ lS 00 612 00 4298$ 100831 ' .604 78

1100 0 1050 71S. S~ 22 ' 5 00 330.00 231.1 ' 54369 1 604 78
170C 1 . 12S~ 1911.50 34 24 00 B16.00 ~73.'9 134441 ., 6-C 76
500 05000 250.0: 10 720 12.00 SO.58 199.42 27600
500 0.5000 250 OC 10 7~ 1200 SO.58 'iS.42 2~

500 0.5000 250 00 ro 7~ 72.00 SO 58 'iS.42 21ege
500 05000 250 oc ro 120 7200 SO 58 ,99.42 27e9B
4CIO 0.5000 20000 6 7~ 57.00 40.40 '~9.~ 21e98
300 c.secc ISO00 6 1 20 4320 30)5 119.85 2 71l9B
400 OSOOC 20000 e 1 20 57 00 4040 ,59.54 27B9a
350 0.5000 175 00 1 7.20 5040 3540 13960 2769B

PRODUCTOS "TBjU IL ERATORRES" 30Q o500c I SO00 6 7~ 4~ 20 30)5 119.65 21ll9S
FLETe 2O:x: 00

GASTOS '00 00

,,8OCOO TCT"'l 9$)! S, ase ec 15U3 3(;lO 75 2,!>C.X 5«851

e & F IfEofv"·,"P.I-- 7746 .,

FLETE MARrTlMO eO)

FLETE TERRESTRE ;.J;D x
GAST05AD. 1 ~ ::: 11')

SEGURO eO) 2 1 ~:· o:

~~:911~7S 2 ~17

3.2341"0.25 '9 2'5 ; ",( 7 ""SOS PO'! KGS .
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ANEXO 12
SIMBOLOGIA PROPUESTA

Fogu<a 1. FRAGR..
MANEJESE CON CUIDADO

',..1 ......-.-
/1"
~

NOU~~CHOS

USE~AOUI

T1
F"eg<Ka 3 .

ESTE LADOARR'BA

NO USE~.i.LAAClU'
Fogu<a 12. USE

A BRAZADERAS AOU¡
F'9U''" 13 LIMITE MÁXIt.AO

O l e ESTIR A
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ANEXO 13
MARCADO DE EMBALAJE

MARCADO DEL EMBALAJE

NOMBA G
DEL f:.XPO"TA DOR

VIA BARCELONA

8AUTOKGS.
GROC"'-S Les

NET. LBS. NETO -<es.

MARCAS DE Pl:SO
NUldERO DE PAQUeTE
...... TAMANO o E L..AC~A

ADUANAS DE MEXICO

L'
ADUANA MEXICO
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ANEXO 14
PRINCIPALES MARCAS TEQUILERAS NACIONALES y

EXTRANJERAS

~NACIONALES~

"MARCAS IlIlDlQUILA"

MARCAS MEXICANASIlIlDlQUILA

182 Ant lOuo C~ncun Canco d~ M::~yo O 'Anlar'\o

1800 A,en." C an.c 3 5 Cinco de Mayo D 4Castil'on

1810 Arcne Cilntlrlero eN C.as.:t Noblt= De tos Altos.

1010 Arut'Q o Ca"a coi Codorniz De 10 5 Oo,.ados.

19 2 1 Arnba Ca,.nrnE">,i' COrraala De Los Morante

~.no A r royo N~.o C annes.1 Cornaltoco Oel GOrdo

tOO Anos Art<"sano Cu"uuJ e Cornpa"ero Del Jacal

rt OOOAg,ilve~ Anesano 2 Casa Fu«"'rtC' Con OrguUo Del Mayor

121 Vemtluno A r' l lIe r o I C a sa Grande Conde d e A,..ancla5 Del Padre

t3G.1I fanhUS Atalajo ¡ C a sé. Rea. Conde Luna 001 T e t' r R Ja.

~ Az:ab.i.~ ~nutn COnQul~Of Ooel Va.e Azul

¡'u-:-- Art:lan c..."~_"!"lu'" at\P'fO ConS1.ttUCtOll de o.eteeiasQu...""f'Ct.9«:)

1$_ ....."0 A4ulC.l~ c.o~n ...en UI.'-..c;..<> Co<oncI D"C 3 pe-f'edo=.t.

~o o.-.co a...",bar'na ~h.WiIII'.
COtY.oJ t V.e,o o.al>lo

RLOOPO""'U<Jo

U1¡...... """-'> Oa,.at8ll~ c.a~V..eJO c.o.n-.:II teJO o..a.g.c-n.c.a:s.

7L.e9u.a~B"nc<> Bar<>... D"~tQnHe C~a Ceo."..... Otst"e~~

lLeoU4~ a...."'1::lInc.u <l e
C~hoI~ (J• .H v ". Cr,¡~C'uo~ (YUe!~r¡Rapc6.;>do bVft-'a...... s

T OdO Me-c3t~ Q.3rranc..;)s C..asc~ O r-o C\MIO"W'.o Oon AQ.t>ve

~. Oa tT.nqueoo C.as.&ti'O C.uerno c::te ChIVO Oon AIeJJOe~P'Vtt (..--pcc.

N.Ct~o 8.as-" o CBlBdOr Cuervo Don AbDtO

......ve <k' La (;el,.,.. tJaCHnQR CaUida,. A net\o Cuervo 1800 OOn Alvaro
~ve R .._

Ben~co C .auc.ll o Cuervo Cent'lll!'naha Don AncHts.

lIK.""n ' C" '5 8001(.....0 C a v d A 41b gLhl
C-u<enJo C-ftnt@nano

Don e-uto. YX"trR
-~~ - -----

I~' ;:» lBoo<n Cav~ <1C" Oc:-.. c.~rvoC.nleftRl.o
Oon e .a.n"M fo

AOU~I" ......X'lru

f.A.h4 T Ufo Buc" , ......; itI....·~ C~v~ d e: sce, Deo....:.. C~''VO~I ... O'Un Ca:.lc.:kt

",AbLr'--1 C .. t;lrrr¡.e lkl ..:u-tec:~ Cav.a del VII ....n c C~I'VO T r.c:M::fOrud t Ocn e ........rtasno

1.A~~, ~'"t...:: C ..~I'o de C.av4ll O Ot.
Ct.4muGQS IDonC~III'

t-I.aC .t.·~~d A :ns6lac.o MOrl te • ..-.., ,,

.A.kSe , l ú CdtU'lI Ju [>or4't<.1( ) . . i C 4"II V d s..... :1.I~ C t ..... . r e .. l~ e>a ., COOII)UI.o

......,......,.. c...bnfl o N-.Jf O C a ... .... I .:; r~ C'a.drr o <{ J r 0 ' 0 [).u n E ...:b .ld . Llu

;..meat.· C ... o...Ho Vt<t-~ ... I C~1'h.-f ':"1Q Icr~nl or:- (")roo .., E "T1 ' '' o --
"'-no ....C'C... c-e, C'-'bl l l 0 i c c . " ".. . ¡}r "A.,,) P1¡¡ta CI• •O l¡;)VQ Oon F c ...nUKJO

Amo' fVho C ac.¡.anl W t C C . , . 1I1C I;,s C r ... rn ayo 2 Oon <:;¡,..cfrn.ul

i'oonaR V c:I.. de C ... te-e r.. t c.~"" '" C"!' kI .mporrt z,' Ct""Itc'X" Don Gu~.nV'<)
Cuervo

~~,.", Cahen:e ' cflsa r Care.a
c ....v ...~

Oon JaCInto
C~OO'5• .....-.o

..."..,....... C ...n utO Rtc:" r C~~_r Monlc"",-" ChuPB-ec.-"",.a::. Don Juan

Afttatlo CarnPM U.Mn O ' C -bOfd 10-' Ftan'l.,c..-..: Oon"""' l~

~C.u..c Cun.po ..AW.rul C ·r""3f'T6n
e -l . R.a1'ftlreZ

000 Ju140 Rea'
.... OI$IOf"ItCO

[)Ion L~nctO E 20e-s.e tfa<tor 1F..nc..-. Real
Her"lI:N1e.ut d u . La c:;:ue.a. raCl'\a
5c-tIo<

0et'I "'.:oIr c-¡&t E 'Espolon Ftv'nD~ HolTadura LuCh..npa

~_~_ _ ._~I rooonero 1~onaH Bl:an::.a Hcl'nIda.;r. <iC.nt lQUO L...wO .VW1.

If " O(I(~~ t-I: ~ ~"")I""";"O
H e-lTaCIura

Oc>:aF ..-c -<"> j E t G l.o'In _lw r-.l.-«:, S~~cc.on L.ioI Ol.at:t\a
SUprt"e1'l"la
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La P"'I:!>t!W!ram;aa

~¡¡amon
, .~"",

, ~RJIm.:lJ1 :z

La ptedrtlCfla

La Puerw Nesl r3

; '~ RanUII (l
IEI RllnrJ10 ,,..

iN ul:v o La r;;()() Gomel .

El R etablo Clan CcnlcualllJ Ja' rsc.f'(lSC La Rojeña

~ IJ.:. Temo

tDl:l'la C<¡rlr.04il

El R'llCOn
Gran C uerna (JE'

Crll\fO

Gf"an Re serva Jarana La TahOna

Jaflo VlIt'!o La Tarea

El Sol (le Pelllamo
Gnln Reserva
Pura Sangre

La U ltima y nos
Vamos

Eledo

El Alarno 1826

l E ' Teporocno

FI Tpqu.leño

IEI Tequol eño
!E."p e cn ll

El TC$OfO <le Don
f f'l 'po:'

GUlnd LlrliU

Gusano R....'

H a Clll nOIl de l a
F IOf

H aCIenda de 1=
Hernwnos
Gorlliilez

J OIgt! Ru.z

Jos"

Las PMranc:as

Las Remuoas.

f.l .Amo
t: I 1esoro ce m i
Puub lo

Las Trancas

El Tnnl

=1Amc.'I O

'

,..., a UU !>da di! r
Cn~ler()

': ~~ I: Cue r..o
::'~""'CIa l

Le y

:'1 B'H7C·P •• i el \I. ep ro D!.rH"l(O
t

l ~ aCle noa Do n
1....~'9()

Ley 925

I¡"' ¡¡(;tena,} tos
AQa"...-s

u.'l/ef'Ó<l de'
MIlagro

Leye~~ deo
Gua"llt\Jalo

E r-.b3!a<J C1 l'

_ _ _ _ _ _ _ _ +-_.._"~_"_~_n_X'_· H_;¡_r_"""_,,_~__s -l: +_-:: -;

I E ,.,..~r3óor A.l1N".3 IH..rcon C'()fikl C

; , C atn n

;1ConQu.~I ...:lor .l os Mango
i l ~s camPAras

;1C~ rr ;lI != t J~"'n G ·)lua -eJ ' ''''''' e r(Oflc-:a ce (j ,o L.¡ Co'r~Ota ! Las C ....ce SOle~
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f' r ¡ la Cuana
'El Charro IFacles Herc ncra oc ~illa

Generac:on
Los Cofrades

t étCnamlo ! Flf~ rt n Elo..ill lO llano G ranc1€ Los Cortalds

l' LOSJua~~ ¡LOS RUIl Lo~ Vl\¡,enres U<'lgIstral Los enmeres

~; LOS K,..inlus LO$SOC>05 Luna "-zul MamaPrta Mapo.¡
~' MarilV1l1a$ oe la

IOIlIl:n¡- QUllRle Re., Sol Si-S.
~

Crncion

¡ MllrgaI,rne 1000n.:J aon Ou IOt e' R,o ce Plata SiIl ·GllO

Mana\hl 100 E:r1dill n Quda PenAs Roble 200 501 de JaliscoI, An ,vcrsar.o

....ilOCIf Orcnoain Blanco QuilO Roble Vie,o Sol de MelOCO

~o OretlóllOn EJltfa Ra.ees Romance Sombrefo

MiIr:>U'I1'sde Pans Orgullo (le Je/rsco Rancno de .IallSCO Rura' Sombf'ef"ONooro

....lllm ·:!>d .. P.aru. Oro Azul Ran:::tlo Grande ~vlilOOrS. Suhe Herradura

.Mayor Oro VlI! j U Ranl A.I1..ca san AnOI~ Suave PiIlr... 1
! Re OE 'Reres!Lb, oracgo Otl'90.l lil

Natural San BIas Sublime

Supera lo que
UecApalem PaClluC3 RB O'Re.,es SM Mallas AñejO espe~. tequila

pu ra safl9l'e
Mega 2000 Pacl1u~ Sonora RB O'Reye:. T uc,lo Sa1lW1tialO Blanco T & T del $eAor

¡" exICi'I Papa Juan RB RIl) '
~Mati,}s

Tahana
Repo5ado

MexlCa" F'arrancJa Rp.a l 0 1' Don Gil Sélncne2 y Tangosancnez
liAaXJcan tf>!>IfT>O Parrandc lo~ Real c e PIII~arno ~reAzul Tap<ltlo

lWcn,:<lAl1rstOco Pa=l\1l3 ~eal H;\(:Ien~ Santa Barban; Teoolotl!

"''''e~''Q v-ero ParltOOI ~ea' V<lU~ro Santll Ctuz TeI<ali

:M. V ll:¡ C r' illron Rc-bOz C' Santa r:e TMuo

'-In ,"lIu"le~ P e<:lIO .!l l it ll l " R(·,j Bu" $anta Rosal.a Tenoc"

M"""<lU" P et lC11 AL"I R";¡ '(;OHd S.mlos Tepa- - -- -
.M,,,,,()O Ir:-,per,al F ropi! _ " pt' .t R .... ,,' ·....a 15 00 SaréOC* Tep¿yac

¡"" Slooc r.;) Pepe ·,,'·nO"lil Rr.:M:I\Ji4 A.nt··t;u4I
!S8UZ3 Blancn Teq""ero

l !!OO

1....",01, Per ns. mu
Rf"s~rJ;'¡ d .. ~-:()It Sauza

Tequllresa
"-11enso C()flmernurau"o¡-
Rf"~I~fVa c e :;'(10

i~l1 t-\~ro P oCO (le Gallo
'AniJ ' ~

S8UZll E)({rn Terraíume

ilw1u!ota l oJ { I P ~ aa Co
Fh·~t· ,',ta d l~ ::¿Ufl

SaU73 Hcrnnos Tesoro Azleca
J J ¡;n

!Na CIOrtil l f' llflC"'Co RO!o
I R~L'fVa al' ;;VlI

S2IUZll Triaca Tex ""ex
IJullO

N.ltt'"' v I¡: ()rloe 10 I~" ,} ac~) Sembra dor TtCOF.1"11,lo.;;
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Newlon P remle r R ese rva de Oro Senda Real T ierra Azteca

Noble Pretal Reserva de l
Señor Chavez T Ie rra Nuestra

Dueño

NostalgIa Pueblo V ,eIO Reserva d e l Señor SeVilla la Villa Ti erra Roja

Nueva Era Puente VIeJo 2 Reserva del Señor Sierra Brava Tierra Viva

Nuñez Puerta Grande Reserva del
Sierra Mazamilla TikalTequuero

Reserva Familiar
Siete leguas 7Obra Magistral Puerto Vallarta Tequrta de Don Tlatoani

Jesu s RB leguas

OjOde Agua Puerto Vallarta 2 Rcvoluclon S iete Negro Tolteca

Ole P ura Sangre Revotuc ronareo
S.lIa Tallan50 1

Ouetzalcoall Tres Magueyes
OImees Tohech Rey de Copas Reserva de la Vi lla-Lobos

Casa

Tonatluh TradiCional T res
Tres Mujer~s V illasel\or

Generacrories

Topaz
Tres Alegres

Tres Magueyes Tres Reyes
V iuda de Romero

Compadres Blanco

Toreros Tres Caballos Tres Magueyes Tres Ríos Viuda de Romero
Blanco Joven

To nto Legendario
T res Cuatro y Tres Magueyes T ucan V iuda de Romero
Cinco 3 . 4 Y S Reposado Reposado

Viva M exlco Volcan Xal ixco XR Azul Viuda de Sanchez

Viva Zapata Xalisco XO Zafarrancho Zapata

Zapopan Patró n

" EXTRANJERA S"

Marca
País que lo País donde se Marca País que País donde se
envasa consume lo envasa consume

1100PESOS ESPAÑA . ESPAÑ,; EUCARIO
GONZALEZ

!ACAYUCAN FRANC IA FRANCIA FANDANGO ITALIA ITALIA

ÁGUILA SUDAFRICA SUDAFRICA FEDERAL ESPAÑA ESPAÑA

ALBERTSON 'S MEXICO E.U.A FIRE WATER E.U.A. E.UA

AGUlLA TEQUILA E.UA E.UA. GIRO E.U.A. E.UA

ARANDAS E.U.A E.UA GOMEZ MEXICO E.UA

ARENAL MEXICO HOLANDA GRINGO'S ESCOCIA ESCOCIA

/ARISr OCRAT E.UA. EU A
HEMISPHERE

MEXICO E.U.A.
DANCER

¡ARRIBA ALEMANIA IALEMANIA
HIRAM

E.U.A. E.U.A.
WALKER'S
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~jo\T.r.WALPA F RAI'\K: l A FRANCIA HORNn O ESPAÑA ESPAÑA

'"'HO MEXICO HUERTA VIEJA.

¡~RO E .U" E u ... .JALISCO FRANCIA FR.<.NCIA.

~ MEXICO E UA .JAÑERO ESI='AÑA ESP...ÑA

ESP....f\IA ESPAÑA .JOSE CUERVO MEXlCO LONORES

te ·ClARCIA MEXICO INGLATERRA. .JO S E CORTEZ E .U.A. E .U.A.

pBAU.O NEGRO MEXICO LUXEMBURGO J O S E C U E R V O EU.A. E .U.A

¡~ E .U.A. E .U.A. . ..lO S E PACO

CllNCUN E .U.... . E .U.A. ..IU AREZ EU.A. E .U .A.

. CllNIT.IC.A FRAI'\K:..... FRANCIA LA CAPA ....L.EMA...IA ~MA""A
CARLOS GOl.D

LA NOCrTA ESPIVU. ESPAÑA
TEOUILA

e.t.RLOS WHITE LA PARREJ'¡ITA MEXICO BELGtCA
TE O u .....

iCASCAHUIN NEXICO SUIZA LA fRANelA FRANCIAPlEORECITA

,CAS T A N E O .... E UA EUA
LA PRIMA
GOLO

C ONUE ..ORATI....O LA PRIMA
WHlTE

C ORO N A D O LOS .JU A N E S ""L.EMA"''''' ALEMANIA
INHITE TEOUIl.A

COYOTE MEXlCO AUSTRALIA MAGIOUE E .UA.. E.UA.

CUERVO MARISCAL FRANCIA FRANCIA

CUERVO reoc MATADOR

CUERVO MEXICO CANAOA NcCORMICK E .UA. E .U .A.
ESPECIAL

::UER VO MEXICAN
rRAO lClONAL GOLO

:: ...." CeU-OR ESPAÑ A E S P A ÑA MEXICAN
EU-A. E .U.A.

S U.VER

NEXICAN
:lEUCES.W ILO E. U .A E .UA. S UNR.SE E .U .... E UA

TEDUILA

:oL C OBR'ZO ESP"""''' e SPA Ñ A MIAJ,,4IGO A UTRAl.IA AUTRALIA

=-L "'-O q O E .U .A E U .A M ICO E .U A . E .UA

",L ~O"O AUC T J:;A L l A MIGUEL. GOLO
TEQuiLA

MIGUEL
oL TOnO E .u A. E u.A WHITE

T EOUILA

oL. · 0 " 0 AL.ST~AL·~ MON.:.RCH I E U A E u ....._- - - -_..
MONTCGO ¡ALE ...ANIA ALEIlAANlAJlONTEZL'M A G E".... A N .,:.

J\oON .,-eZ U M""- I T ALIA tvl CNTE.JANo I E SPANA ESPAÑA
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1" !MONTEZ LJM A
-- IpoRTIJGALT MO NT E ZUMA EUA E .U A

R EINO I1<!YoNTEZ UMA UN.e::> MONT E ZUMA BENE L UX E .U .A,.r U MA E u ;.. SUNTORV .lAPON JAP ON

i ~"'EXJCO C A N"'CA GANAD"'. TEMPO E U .A. E .U.A .rOLDMEXJCO EUA E .UA TEO LEMON ALEMANIA ALEMANIA

¡ OlMECA MEX'CO AUSTRIA TEOUlLA
E .UASAUZA

' !OAE NCA IN MEX'CO AUSTRIA TUUANA MEXICO E .U.A .
' IP':'CAL De

!CAN A C A CANADA T INA E UA. E .U.A .PAL.ENOUE

,PACH U C A E sP....ÑA ESPAÑA TI..AMATINI - E .U.A

PIUARO RO.JO TOPAZ MEXICO E .U.A .
pJ\NCHrTO S E SPAÑA ESPAÑA TORADA E U .A E .U.A.

PEPE LOPEZ EU A E UA TORADA MEXICO E .U.A .

POTTER CANADA GANADA TQ ..JALISCO ESPA!U. ESP~

TRES
POTTER"S E .U'" EUA. ALEGRES MEXICO EUA

COMPADRES

TRES
POTTER'S CANADA GANADA ALEGRES MEX.CO E .U.A.

COMPADRES

PUERTO leu.A T RES
ALEGRES MEX'CO LUXEMBURGOVALLARTA
COMPADRES

TRfS
RIO GRANDE ESPAÑA. ESPAÑA A.l..EGRES MEXlCO E .U .A .

GOMPADRES

TRES
ROSITA F RANClA FRANCIA A.l..EGRES M EX'CO E U'"

CONIPADRES

TRES
S AUZA Ol.ANCO ALEGRES MEXICO GANADA

COMPADRES

s ;::,uz.c. . TRES
E U " MAGUEVES MEX1CO FRANCIA

CON M E M ORATIVO
8L.ANCO

S AUZA EXTRA
TRES ESP;::,ÑA ESPAÑA
SOMBREROS

S IERRA ALEMANIA ALEMANIA TUCAN MEXICO E U '"
$IL VE R D IAMONP I TVIIO FINGE R S E .U .A e: u ....
S 'L LA ' t..':E X IC O ALEMA NIA • 1V ENGANZA

~

¡V I L LA PANCHOSOMeRE "iO
I M E X I C O B€L G ICA

NEGR O

S OMS"l:E:"io : F~":"'N-::. I "" IlvuCATAN FRA NCI '" FRANCIA

147


	Portada
	Indice
	Capítulo 1. Contexto del Comercio Exterior
	Capítulo 2. Procedimientos Administrativos y Marco Jurídico
	Capítulo 3. Análisis Estratégico de la Empresa con Perfil Exportador
	Capítulo 4. Elaboración del Plan de Negocios Para la Exportación de Tequila Torres a la Ciudad de Nueva York, Estados Unidos (Caso Práctico)
	Conclusiones
	Bibliografía
	Anexos

