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INTRODUCCION

Este trabajo pretende servir de guia y obra de consulta para aquellos jévenes estudiantes de
Contaduria Publica, Lic. en Administracién, Economistas y aquellas personas que de una u otra forma estan
conectadas con ellas, tal es el caso por ejemplo de directivos y funcionarios de empresas comerciales,
industriales y financieras, del sector publico , privado, mixto y social, interesados en iniciarse en el ambito del
Comercio.

La globalizacién, la calidad, la actualizacién y los demas signos de nuestro tiempo, incluida la
contabilidad financiera, se caracterizan por el cambio permanente, ante ello los contadores publicos deben
mirarles de frente, cara a cara, cumpliendo con el primer deber: pensar. Un pensamiento creativo permitira
inventar nuevas palabras, ideas, principios, teorias, sistemas, modelos, métodos, enfoques y criterios que den
solucion a estas nuevas y extrafias realidades que han salido al paso, para €jercer no solo una profesioén que va
a la par del cambio, sino que lo genera y lo promueve, siendo esto el objetivo principal de este trabajo de
investigacion, el de aportar innovaciones que ayuden al desarrollo del pais.

Estoy consciente que la contabilidad financiera al igual que otras ciencias estan en constante evolucion,
por tal motivo los contadores se deben adecuar a los cambios econdémicos, tecnolégicos, financieros,
administrativos y politicos de las empresas, de esta forma se estara en condiciones de satisfacer sus
necesidades de informacion, a través de un adecuado registro y valuacion de las transacciones realizadas,
expresadas por medio de estados financieros que contengan tanto informacion financiera, econémica, 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 util para quienes deseen adquirir un conocimiento mas amplio
sobre las implicaciones, dificultades y lo que representa el realizar operaciones de Comercio Exterior, pues
debido a la poca informaciéon que se tiene en la materia, suele creerse que este tipo de operaciones son casi
imposibles para las pequefias empresas.

Una razén de que sea el Lic. en Contaduria la persona a quien se recurre en estos casos, es debido a
los conocimientos que posee en materia de Economia, Administracién, Finanzas, Derecho, Auditoria,
Contabilidad , entre otras, pudiendo responder con esto a las nuevas necesidades que se generan al momento
en que una empresa tome la decision de importar o exportar.

Debido a lo mencionado anteriormente, este estudio fue disefiado y realizado como resultado de un
constante proceso de investigacion documental enfocado para la realizacién y desarrollo de un Proyecto de
Exportacion relativo al envié del Tequila a la ciudad de Nueva York hacia los Estados Unidos de América. La
informacion que se presenta es veraz, confiable y actual, tomando en consideracion la existencia del Tratado de
Libre Comercio de América del Norte (TLCAN).



Dicha investigacion implicara conocer mas profundamente al tequila como producto de exportacion,
desde sus origenes, pasando por su proceso de elaboracion y hasta su posicionamiento actual en los mercados
extranjeros, dado que dicha bebida ha alcanzado gran popularidad y aceptacién, no solo dentro de nuestro
pais, sino en cualquier parte del mundo. Es necesario tener bases solidas que fundamenten nuestro trabajo,
como lo son la recopilacién de datos estadisticos y bibliograficos sobre el producto, su exportacién, etc., y en
base a esto poder determinar las estrategias mas adecuadas para llevar a cabo su exportacion.

Durante el desarrollo del trabajo se describira el contexto del Comercio Exterior de México, los aspectos
contables y financieros de una empresa exportadora, asi como los procedimientos administrativos y el marco
juridico de la misma. Se hard mencién de los organismos y programas que apoyan y regulan a este tipo de
empresas, asi 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 practico se busca dar al lector la forma en que se elabora un Plan de Negocios de
Exportacion de una empresa mexicana, dedicada a la elaboracion del tequila, que cuente con los recursos
necesarios para llevarlo acabo y que este interesada en desarrollar dicho proyecto, por ultimo se anexan
documentos semejantes a los que normalmente se utilizan en dicha actividad.

Finaimente se realizard el trabajo con el objetivo de poder aportar algo novedoso en materia
Econémico-Financiera, que sea de suma importancia para los estudiantes de la carrera de Contaduria y
Administracién, asi como para los lectores interesados en iniciarse en el Comercio Exterior.



CAPITULO 1. CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR

Se cree que el Comercio Exterior o Internacional surgié 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 politica de Comercio Exterior de un
pais. La politica de Comercio Exterior estad constituida por el conjunto de medidas de caracter fiscal y
administrativo que regulan y controlan la entrada y salida de mercancias y servicios de un pais; esta definida
por el conjunto de leyes, reglamentos, autorizaciones, permisos y disposiciones, en general a que debe
someterse el Comercio Exterior.

Los procesos de Integracion econémica consolidados en la actualidad, han sido el resultado de una
serie de acuerdos en materia comercial, asi 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 Organizacién Mundial de Comercio
GATT — OMC. Organismo fundado en el afio de 1946, ante los constantes cambios arrojados al termino de la
guerra, surgi6 la necesidad de regular el Comercio Internacional, Estados Unidos, promovié su creacion,
teniendo como objetivo principal la reduccion de tarifas aduaneras, es decir, impulsar el libre comercio a través
de la reduccién de aranceles y haciendo prevalecer la clausula de nacién mas favorecida, sugiriendo también la
paulatina liberacion comercial en todo el mundo. Dicha organizacién esté 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 y es
conocida como Organizacion Mundial de Comercio cuyo objetivo principal es la regulacion de los intercambios
comerciales entre los paises.

* Conferencia de Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo (UNCTAD), aparece en 1964 como
resultado de la presion realizada por los paises subdesarrollados que se encontraban con un fuerte atraso y
que consideraban que dicho atraso se habia generado por las condiciones en que se desarroliaba el Comercio
Internacional. Su objetivo primordial es consolidar un ritmo de crecimiento mundial que considere las
necesidades sobre todo de las naciones en vias de desarrollo.

* Fondo Monetario Internacional (FMI), surge oficialmente el 27 de diciembre de 1945, pero inici6 sus
operaciones en 1946, sus principales objetivos son establecer normas para el sistema monetario mundial,
establecer un marco de cooperacién econdémica destinada a evitar politicas econémicas desastrosas
ocasionadas por la inestabilidad cambiaria y proporcionar asistencia financiera a miembros con problemas en la
balanza de pagos, asi como funcionar como 6érgano consultivo de los diversos gobiernos.

Ademas de todo esto durante las ultimas décadas del siglo pasado presenciamos un conjunto de
transformaciones econémicas, sociales y culturales cuya complejidad no admite precedente y nuestro pais no
se encuentra ajeno a ello. Con el libre comercio caen rapidamente todo tipo de muros y barreras entre las
naciones, al mismo tiempo que se amplia la cantidad de oportunidades para el desarrollo humano y tecnolégico

al que acceden todas las naciones.



El mundo se ha visto invadido por nuevas formas de produccién y consumo, una preocupaciéon por el
deterioro incontenible de los recursos naturales, el avance de la pobreza y las enfermedades en los paises
subdesarrollados y la acumulacién de la riqueza en los paises mas desarrollados; sin embargo, se hace
referencia a un nuevo fenémeno que ha llegado a convertirse en un paradigma para los paises en desarrollo, “la
globalizacion” la cual engloba en si un proceso de aumento de la internacionalizacién del capital financiero,
industrial y comercial, nuevas relaciones politicas Internacionales y el surgimiento de nuevas formas de
produccién y de consumo, una expansion y un intensivo avance de la tecnologia sin precedentes.

A continuacion se presenta una breve resefia de las teorias de comercio que, a lo largo de la historia,
han consolidado los actuales modelos comerciales adoptados en el ambito internacional, asi mismo, surge la
necesidad de resaltar algunas caracteristicas, cualidades y consecuencias del modelo globalizador y analizar la
insercion de nuestro pais al Comercio Internacional. -

1.1 TEORIAS DEL COMERCIO INTERNACIONAL

Del seno de la economia feudal nacié el capitalismo comercial o también llamado mercantilista, este
evoluciono luego hacia un capitalismo industrial (librecambista) y posteriormente hacia el capitalismo
monopdlico y financiero (imperialista). Siendo el Mercantilismo una de las primeras corrientes que a lo largo de
los siglos XVI al XVIII lucho por consolidar un Estado econémicamente rico y, poderoso en lo politico, para lo
cual postulaban la regulacién del comercio como instrumento fundamental de la prosperidad de las naciones
dando lugar asi a la creacion de una politica proteccionista de Estado; para los siglos XVIIl y XIX se
establecieron, con la llegada de los Clasicos, las bases para el desarrollo cientifico de la economia ya que se
inicia el establecimiento de algunas leyes econémicas. Los Clasicos consideraban que la base de la riqueza es
la produccion y no el comercio y consideraban al individuo como el actor principal en el proceso econémico en
lugar del Estado, sostenian ademas que deberian eliminarse las politicas proteccionistas y optar por el libre
comercio. Dos teorias fueron basicas durante esta etapa, la Teoria de las Ventajas Absolutas que sefialaba que
el intercambio de dos productos entre dos naciones podria ser benéfico para ambas si cada una se
especializaba en exportar aquel en el que fuese mas eficiente, y la Teoria de las Ventajas Comparativas que
indicaba que aunque una Nacion 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 Teoria Neoclasica basada en las Teoria de las Ventajas Comparativas
sostiene que son dos los factores productivos, trabajo y capital y que un pais exportara aquel bien que de
manera abundante utiliza en su produccién, es decir, el factor que es relativamente abundante en su pais.

Esta teoria se desarrolla en un momento histérico 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 practicas monopélicas de los paises mas poderosos impide que los
paises subdesarrollados coloquen sus exportaciones aun y cuando aquellos tengan ventajas comparativas en la



produccioén de sus articulos al mismo tiempo que presionan para que estos disminuyan sus niveles de
proteccion.

Este problema queda mejor ejemplificado con la siguiente definicién “el intercambio desigual es definido
como un deterioro en los términos de intercambio qué resulta de exportar productos primarios a precios bajos e
importar productos industriales a precios que no corresponden a la reduccién de sus costos; tal situacién se
traduce en presiones a la baja de los salarios, asi como del freno del desarrollo cientifico 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 Bretafia 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 internacionales a través de las gigantescas empresas transnacionales que se
comenzaron a expandir por todo el mundo llevando consigo grandes movimientos de capitales. Es asi como se
preparo el ambiente para la llegada del esquema que rige hoy en dia, la globalizacion.

1.2 GLOBALIZACION

Debido a las grandes transformaciones econémicas, politicas y sociales surgidas durante las ultimas
décadas del siglo XX en todo el mundo, este se ha visto invadido por grandes aumentos en los procesos de
internacionalizacién industrial, comercial y financiera, aunado a las mas frecuentes relaciones politicas que
sostienen las naciones del mundo para dar origen con esto a la “Globalizacion”.

La globalizacién o modelo globalizador es el proceso a través del cual, las economias de todo el mundo
se interrelacionan a través del comercio, desarrollado en un marco internacional, de forma tal que su desarrollo
dependera cada vez mas de los mercados internacionales y no ya de sus politicas locales.

La siguiente definicion describe a la perfeccion el modelo globalizador:

“La globalizacién del mundo expresa un nuevo ciclo de expansion del Capitalismo como forma de
produccion y proceso civilizador de alcance mundial. Un proéeso de amplias proporciones, que abarca naciones
y nacionalidades, regimenes politicos y proyectos nacionales, grupos de clases sociales, economias y
sociedades, culturas y civilizaciones. Sefiala la emergencia de la sociedad global, como una totalidad
incluyente, compleja y contradictoria. Una realidad poco conocida aun, que desafia practicas e ideas,
situaciones consolidadas e interpretaciones sedimentadas, formas de pensamiento y vuelos de la imaginacion“.*
Podemos subrayar de esta definicién, la enorme interdependencia existente entre las naciones dei mundo,
puesto que hoy en dia nos damos cuenta que lo que pasa en cualquier economia tarde o temprano repercute
en otra y se expande como onda hacia los demas paises,

Con la Primera Guerra Mundial y después de la gran depresién de los afios 30s todo el mundo creia
que el capitalismo estaba en sus ultimos afios y que la economia planificada (a diferencia del libre juego del
mercado) y la propiedad estatal (a diferencia de la propiedad privada) eran el camino a seguir. La Union
Soviética representaba el futuro luminoso de la humanidad. Los socialistas aceleraron la adopciéon de medidas

* Flores Paredes Joaquin, El Contexto del comercio Exterior de México: Retos y Oportunidades en el Mercado Global, ED. FESC, México 2001, Pég. 16.
* Zorrilla Arena i Dicci io de E ia, Ed. Océano, México 1996, Pag. 75.




de proteccion social, su proliferacién eventualmente condujo a un grave estancamiento econdémico en EUA,
Inglaterra y demas paises occidentales.

Con el fin de la Segunda Guerra Mundial, los paises industrializados de Norteamérica, Europa y Asia
alcanzan tasas de crecimiento del PIB tres veces éuperiores las que obtuvieron en 13 décadas anteriores, lo
que a su vez provoca una expansion en el ambito mundial de las transacciones comerciales de estos paises y
con el fin de regular las crecientes relaciones comerciales, los paises en cuestion generaron una estrategia
econémica y politica de liberar todas las barreras al libre comercio, implantadas por la Estrategia de Sustitucion
de Importaciones.

Una pieza importante para la apertura econémica fue durante los afios cuarentas con la creacién 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 Organizacién de Cooperacion para el Desarrollo Econémico (OCDE) que tiene
sus raices en 1948 en la Organizacién para la Cooperacion Econémica Europea: que tuvo el objetivo de
administrar el Plan Marshall para la reconstruccion europea. En 1960, el Plan Marshall habia cumplido su
cometido, pero ademas trataba de promover una politica de crecimiento de la economia mundial a través de la
creacién de fuentes de empleo y un aumento en el nivel de vida dentro de los paises miembros, manteniendo la
estabilidad financiera y contribuyendo asi al desarrollo de la economia mundial.

Dicho fenémeno econémico ha tenido un auge impresionante ya que a principios de los afios 80’s sélo
la mitad de la poblacién mundial participaba en el Comercio Internacional, en los albores del siglo XXI el 90% de
los pueblos forman parte de él.

Actuaimente el dinamismo del comercio es un elemento esencial del crecimiento econémico de
cualquier pais; la principal caracteristica de la economia mundial es la multilateralidad, esta caracteristica es la
que confiere al Comercio Internacional su caracter de fenémeno global.

La apertura econémica, asi como de los intercambios de mercancias y servicios aunados al rapido
desarrollo tecnolégico, sobre todo en el &mbito de las comunicaciones y la informatica, y con la liberacién 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 globalizaciéon tomara por asalto a las economias de
todo el mundo durante los Gltimos afios.

Dentro del proceso globalizador se destacan cuatro formas principales de integracion econémica.

1. Las Uniones Aduaneras ademas de eliminar las barreras comerciales, los paises miembros de
€él, establecen aranceles comunes frente a otras naciones. '

2. Las Uniones Econémicas es la forma de integracion mas avanzada, para lograr alcanzarla se
requiere ademas de pasar por las etapas anteriores, que los paises que las forman equiparen
sus politicas 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 areas formadas por dos 6 mas paises en las cuales se
eliminan las barreras comerciales entre dichos paises, sin embargo cada uno de ellos mantiene
su politica comercial frente al resto de las naciones. Un aspecto importante es que sélo existe el
libre transito de bienes, servicios y capitales pero no de personas.



Este fenébmeno globalizador ha contribuido, entre otras cosas, a la regionalizacion del mundo debido a
la creacién de los bloques econémicos, mismos que se han desarrollado a lo largo de estos afios y que
suponen beneficios econémicos a todos los paises integrantes de cada uno de ellos. De igual manera
contribuyen a la consolidacién del poderio econémico de las naciones dominantes en cada uno de ellos.

Actualmente el bloque econémico mas poderoso es el conformado por la Comunidad Econdmica
Europea quien tiene en Alemania a su principal economia. El segundo bloque comercial en importancia es el
que conforma el Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN) del que es parte México y que gira
alrededor de la economia Norteamericana y en tercer lugar aparece el Bloque del Pacifico Asiatico comandado
por Japén.

Un elemento importante dentro de la globalizacién son las transacciones financieras que son la fuerza y
el vinculo mas poderoso de la economia mundial, pero también la mas volatil, ya que los flujos financieros se
desplazan y varian mas rapido que los bienes manufacturados o las instalaciones productivas. En los ultimos
afios 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
estan incluidas en estos tres bloques tunicamente conforman el 17.12% de las importaciones y el 17.52% de las
exportaciones mundiales.

Principales importadores y exportadores mundiales de mercancias en 2004 (Miles de Millones de USD)

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
Canada 242.2 3.32 237.8 3.06
México 165.6 2.28 160.6 2..06
EUROPEDO (15 paises) 2901.0 39.77 2477.5 31.83
PACIFICO ASIATICO 1370.1 18.78 1187.90 15.26
Japén 472.8 6.48 339.6 4.36
Hong Kong 182. 2.50 197.1 2.53
Corea del sur 152.9 2.10 130.7 1.68
Taiwéan 1271 1.74 120.8 1.55
Singapur 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
Filipinas 384 0.53 35.5 0.56
Indonesia 50.2 0.69 26.2 0.46
Australia 59.6 0.82 754 0.97
Nueva Zelanda 14.1 0.19 15.6 0.20
TODO EL MUNDO 7294.0 100.00 7783.0 100.00

Fuente: Banco de Comercio Exterior www.bancomext.com.mx (datos ico: i del C io Exterior 2004)

El fenbmeno globalizador supone, también, una serie de ventajas entre las que se destacan: la
obtenciéon de economias de escala originadas por el tremendo potencial productivo generado basicamente por
el desarrollo tecnolégico; mejor nivel econémico de vida ocasionado por un mayor nimero de mercancias y los
bajos precios obtenidos; desarrollo de los recursos humanos desde la generacién de nuevos planes de estudios
hasta la experiencia lograda en el campo de trabajo no sélo en el ambito regional sino mundial;, y un acceso
mas facil y rapido a las nuevas tecnologias. También se pueden detectar una serie de desventajas o riesgos
generados por la globalizacion, estos son: mayor vulnerabilidad de las empresas; mayor dependencia a nivel
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empresa y nivel pais, proceso que se presenta con mayor frecuencia en los paises subdesarrollados; necesidad
constante de actualizacion debido al acelerado proceso de obsolescencia y a la aparicion de nuevas
mercancias; y la pérdida de valores culturales nacionales debido a la ampliacion y homogeneizacién de los
mercados.

La interdependencia econémica como caracteristica fundamental de la globalizacién genera que los
fenébmenos econdmicos internacionales, 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 dominé, entre los cuales tenemos al Efecto Tequila originado en
México de 1994 a 1995, en 1997 el Efecto Dragén 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 globalizacion es el de la Competitividad en el Comercio
Internacional, este aspecto se puede comprender desde dos aspectos:

1. La competitividad microestructural que nos sefiala las condiciones relativas a las empresas y los
productos para hacer llegar las mercancias hasta los consumidores finales. Los aspectos a cuidar en este caso
son: la comercializaciéon del producto; el disefio, la calidad, la presentacién, el envase, el precio, etc.; y las
capacidades econémicas, productivas y tecnolégicas de la empresa, asi como, su vision y actitud para los
negocios en el exterior.

2. La competitividad macroestructural que tiene intima relacién con las condiciones basicas y
generales en cada regiéon, 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 poblacién, el desarrollo tecnolégico, los apoyos financieros, la normativa en el comercio exterior, asi como
el estado de derecho que priva en determinada regién.

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 incliﬁar la balanza a su favor, las empresas multinacionales pertenecientes, en su gran mayoria, a las
naciones poderosas han sido las que de mejor manera han sorteado esta disyuntiva.

El aspecto contradictorio de la Globalizacién se acentia con mayor fuerza hoy en dia justo cuando la
riqueza se ha polarizado en dimensiones nunca antes vistas, es decir, cuando el numero de personas
econémicamente poderosas es menor pero son cada vez mas ricas y el nimero de personas desprotegidas se
incrementa y sus carencias son cada vez mayores. Lo anterior se considera como el efecto de los excesos de la
globalizacién el cual es criticado por los mismos que se encargan de promoverla. Es este el reto mas fuerte que
presenta la globalizacién hoy en dia, ya que requiere encontrar el camino que rompa con la brecha tan grande
que existe entre las naciones ricas y pobres.

La revolucién tecnolégica es un estandarte dentro de la globalizacion, ya que no existen barreras
idiomaticas ni fronteras nacionales para la informacién, 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 fenébmeno de la globalizacion muy al contrario, ha concebido esta idea
globalizadora como politica econémica para convertirse en el pais con mas 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 mas importantes firmados por nuestro pais tenemos al de América
del Norte (TLCAN), con la Unién Europea (EU) y el recientemente firmado con Japén, entre otros que se
analizaran en otro capitulo, pero siendo con todo esto el Unico pais en tener 3 tratados firmados con los
paises econémicos mas poderosos del mundo.

1.3 POLITICAS DE COMERCIO EXTERIOR DE MEXICO

Como ya mencionamos anteriormente la globalizacién es un fenémeno mundial y nuestro pais es parte
integrante de dicho fenémeno pero no siempre fue igual, tuvieron que pasar varios afios y distintos
acontecimientos para que México abriera sus fronteras al comercio exterior y modificara su politica econémica,
a continuaciéon se muestra una breve cronologia por sexenios de como llega México del proteccionismo a el
libre mercado.

La Politica de Comercio Exterior es el grupo de acciones en materia de importaciones y exportaciones
de mercancias y servicios que realiza un Estado con el fin de favorecer e impulsar el desarrollo socioeconémico
de un pais, esta politica es determinada por el gobierno a cargo de la administraciéon publica.

Una vez sumergido nuestro pais en el libre comercio, es necesario estudiar las politicas de comercio
de nuestro pais, las cuales tienen caracteristicas muy especiales mismas que fueron generandose a lo largo de
los afios, para poder comprender nuestra actualidad nos remontaremos a la historia reciente para analizar las
diversas politicas adoptadas por nuestro pais hasta llegar a la insercion 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 (1940-1946). 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 atraidos por nuestro pais debido a la estabilidad politica,
riqueza en recursos naturales y mano de obra barata. Los aspectos mas importantes durante este pefiodo son
la sustitucion de importaciones, misma que se vio complementada con una serie de politicas protéccionistas
como aranceles altos, cuotas y permisos previos de importacién al mismo tiempo que se presenté un
crecimiento sostenido en la produccién agropecuaria. Durante este periodo se alcanzé un nivel de desarrollo
industrial que permitié la produccién de bienes de consumo inmediato y duradero, el éxito de esta politica se
tradujo en un saludable crecimiento de la economia 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 patrén oro-délar y en sistemas de paridades fijas en el mundo.
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La Caida del Proteccionismo Comercial o Modelo de Desarrollo Compartido (1971-1982)

Durante el gobierno de Luis Echeverria (1970-1976) se empieza a tomar una mayor participacién en las
actividades econémicas, comerciales y ﬁnancierés de México. Para 1971 Richard Nixon rechaza la
convertibilidad oro por ddlar y este se devalia. México se aferra a la paridad fija y automaticamente se devalua
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 econémico y que aunado a la mala decision de sostener dicha politica aun y cuando el escenario
internacional estaba cambiando, continGa la politica proteccionista y aumenta la participacion del Estado en las
paraestatales, se subsidia a la produccién y el consumo, lo que dio como resultado una elevada inflacién, crisis
econémicas y fuertes devaluaciones del peso frente al dolar, 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 econémicos. Una vez que fue
confirmada la existencia de yacimientos petroleros en la sonda de Campeche, lo cual incrementé los ingresos
debido a las exportaciones petroleras, sin embargo, el mal uso de estos recursos nos hundié ain mas.

La administracién del presidente Lopez Portillo (1977-1982) comienza con un pais endeudado, pero con
un incremento considerable de los precios del petréleo (hasta 34 dis/barril) lo que da sustento al Estado a
invertir en complejos petroquimicos y a mantener programas populistas.

La corrupcién, la poca productividad de las paraestatales, el desvié de recursos publicos, aunado a la
baja del precio del crudo y el aumento de las tasas de interés internacional, provocan la segunda macro

devaluacion de nuestra moneda.
Modelo Neoliberal Globalizador (1983-2002)

Después de la crisis de 1982 se entendi6 que la proteccion a la industria nacional ya no era el camino a
seguir y en el sexenio de Miguel de la Madrid (1983-1988), México comenz6 la apertura de la economia con la
llamada “racionalizacién de la proteccion” a través de reformas, privatizaciones y tratados para promover y
garantizar el libre comercio donde el primer paso fue la sustitucion de los permisos para importar por aranceles
y el fomento a las exportaciones no petroleras.

Esta politica fue adoptada durante la época de mayor auge en el Comercio Internacional y consistié
basicamente en la eliminacion de las barreras arancelarias y la apertura a los mercados internacionales en aras
de mejorar nuestra maltrecha economia, es decir, dicho cambio tenia como finalidad incrementar la generacién
de empleos, aumentar la tasa de crecimiento e impulsar el cambio estructural, tan necesario.

En 1986 se gestiondé para que el pais ingresara al GATT y que actualmente funciona como
Organizacién Mundial del Comercio (OMC). Con esto el pais 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 econémica en 1987 a raiz 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 econémica del pais,
la politica econémica del pais da un viraje de 180 grados. Se reforma la Ley de Inversion Extranjera, se
privatizan importantes empresas paraestatales como telecomunicaciones, transportes, de alimentos, banca,
mineria entre otras que de sobra habian probado su eficiencia y poca competitividad internacional.

El gobierno de Salinas era ambicioso y buscaba ubicar a México en el mercado mas importante del
orbe, y convence a los EUA para firmar un tratado de libre comercio junto con Canada (TLCAN), ademas se
incursiona en una economia de mercado, la cual ha llevado a nuestro pais 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 linea econémica de sus antecesores. El arranque de su sexenio se vio mermado con el error de
diciembre de 1994, en una de las crisis econémicas mas agudas, el camino se mantenia con rumbo al modelo
de libre comercio. Las privatizaciones (sistemas de pensiones, ferrocarriles, aeropuertos), la apertura (telefénica
y banca), y los acuerdos de libre comercio prosiguieron. En esté ultimo rubro se pretendié reducir la
dependencia de México con la economia estadounidense ampliando los lazos comerciales del pais con otras
regiones del mundo, colocando a México como el campeén mundial del libre comercio.

El proceso de cambio estructural de la economia mexicana ha sido exitoso en la medida en que ha
logrado consolidarse como una economia exportadora manufacturera; ha logrado generar un polo de
crecimiento esencialmente articulado con la economia mundial, ain y cuando este se encuentra muy
concentrado en su relacién con la estadounidense; y ha establecido una entrada importante en el mercado

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

La incursion 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 pais por la situacién en la
que se encuentra actualmente frente a estas naciones. En cambio con los paises centroamericanos nosotros
representamos la potencia y apenas estdn mas o menos niveladas las fuerzas con Chile, Colombia y

Venezuela aunque con un poco de ventaja para nosotros”.*

Ante este nuevo panorama econémico, Vicente Fox Quesada, asume el cargo con una nacién totalmente
inmersa y convertida en eje del libre comercio y con grandes desigualdades en cuanto a la distribucion de las
ganancias de la apertura econémica. ’

Nuestra situacion no resulta facil 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 ademas 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 analizara en el siguiente punto.

* Flores paredes Joaquin, Op. Cit. Pag. 78
13



1.4 BALANZA DE PAGOS

Cuando se quiere averiguar la situaciéon 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 econémica, financiera y monetaria de un pais tenemos, que recurrir a su balanza de pagos,
de la cual se obtiene informacién necesaria para poder hacer un diagnéstico sobre el comportamiento
econdémico de ese pais.

La Balanza de Pagos la define el profesor Arturo Ortiz W., como “el registro sistematico de las
transacciones comerciales realizadas entre los residentes de un pais frente al resto del mundo, en un periodo
determinado normalmente de un afio”.”

Aqui quedan de manifiesto las transacciones publicas y privadas del comercio de bienes y servicios, los
movimientos de capital y las transacciones de activos. La contabilidad de la balanza de pagos, nos permitira
observar las variaciones del nivel de endeudamiento exterior de un pais, asi como la evolucién 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
pais generadas por las actividades econémicas que este realiza.

Cualquier transaccion que se traduzca en un pago al exterior sera anotado en la balanza de pagos
como un débito (-) y en contraparte cualquier transaccion que se traduzca en un ingreso procedente del exterior
sera un crédito (+). Al final los debitos y los créditos resultaran semejantes por medio de la cuenta de errores y
omisiones que estudiaremos mas adelante. El andlisis mas importante dependera de en cual de las cuentas se
obtuvo un déficit o un superavit.

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. Deficitaria si los ingresos son menores a los egresos y;
3. En Equilibrio cuando los ingresos son iguales a los egreses.

El resultado arrojado por la balanza de pagos repercutiré directamente en el incremento o disminucién de
las reservas monetarias del pais, asi 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 basicos:

1. Cuenta Corriente: La balanza de cuenta corriente contempla basicamente la balanza comercial que consiste
en la importacién y exportacién de mercancias y servicios; estos ultimos 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 basicamente al pago de intereses de la deuda y las remesas correspondientes a las
utilidades de empresas extranjeras y en ultimo rubro las transferencias tales como las remesas de dinero que

* Ortiz Wadygmar, Arturo, introduccion al comercio Exterior de México, Ed. Nuestro Tiempo, México 1997, Pag. 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 inversion obtenida en un periodo determinado.

2. Cuenta de Capital: La balanza cuenta de capitales contempla el dinero proveniente de créditos del
extranjero y la inversion extranjera tanto directa como indirecta. Ademas en ella se asientan todos los ingresos y
egresos de divisas (medios de pago, por lo regular délares) del pais, 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)

« Inversién extranjera directa (productiva) en México e inversion mexicana directa en el extranjero.

« Inversién extranjera de cartera (especulativa) en México e inversion mexicana de cartera en el extranjero.

Por la aplicacién de principios de la partida doble, el saldo del conjunto de estas transacciones
financieras 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 pais en el exterior y de los
activos extranjeros en el pais, 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 pais en el exterior y los aumentos de los activos extranjeros en el pais 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 razén se
determina al final.

México cuadra su balance con los renglones de errores y omisiones donde encontraremos los faltantes
no registrados, que incluyen las operaciones fuera de las aduanas (contrabando y narcotrafico) y la fuga de
capitales. Por ultimo las Reservas Internacionales Netas que son un medio de pago o intereses de divisas,
como son los derechos especiales de giro (DEG) y posesion de reservas en el FMI ademas de la tenencia de
moneda extranjera, oro y plata que resguarda el Banco de México en sus bévedas, a esto debemos adicionar el
ajuste por la variacion anual de estas reservas. Cuando se incrementa la Reserva Internacional existe lo que se
llama un superavit (+), en contraparte cuando disminuye tenemos un déficit (-).

4. Variacién de reservas: Las variaciones de las reservas son el resultado final de las operaciones reflejadas
en la balanza y que formara parte de las Reservas Internacionales del pais y esta formada basicamente de oro,
plata, DEGIS (derechos especiales de giro) y principales divisas tales como, el Délar, Yen, Marco, Franco, etc.,
que tienen la finalidad de garantizar liquidez en el mercado Internacional.

Nuestro pais tiene graves desventajas con respecto a nuestros socios comerciales como son la inflacién
y la dependencia de la tecnologia lo que lleva a importar mas de lo que se exporta. Este fenémeno ha llevado a
México a través de varios afios ha mantener un déficit en su cuenta corriente lo cual se refleja en su poca

15



competitividad dentro de la comunidad internacional por lo tanto a sostenido un endeudamiento externo y ha
buscado atraer a la inversion 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 y/o inversién extranjera a cinco afios o mas).

Esta estructura de Balanza de Pagos es la adoptada por nuestro pais, por lo que a continuacién
presento la balanza de pagos comparativa de los afios 1998 y 2004 respectivamente.

“Resumen de la Balanza de Pagos comparativa de los afios 1998 al 2004”

| @WNonssde dilares) | 4508 ’1999?% 2000 | 2001 | 2002 | 2008 | 2003 | 2004
; Concepto | 1 , l | | v Tw [wm [N [ 1

Saldo de la cuenta corriente | -16 072.4 | -14011.9 | -18188.2| -18194.6 [ -14082.3 -9298.2( -2071.9 -1663.1[ -2204.0| -3359.1 -18663
Ingresos 140 068.8 | 158 939.9 | 193 280.9 | 185 601.7 | 187 856.5 | 195 009.0 | 46 389.8 | 47 998.2 [ 49289.3 | 51331.7| 514827
" Exportacién de mercancias * | 117 459.6 | 136 391.1 | 166 454.8 { 158 442.9 [ 160 762.7 | 164 860.3 |30 116.1 | 40473.6| 414238 | 43846.7| 432945
| Servicios no factoriales (115226 11692.0] 137123] 126603 126916/ 126283/ 33689( 30141 29856 32597 37113
Servicios factoriales 50471/ 4516.8] 60907 51386 40985  37558[ 10414 9300 10118 7728[ 10151
Transferencias 60395/ 6340.0{ 70231/ 93600 10303.7/ 137646 28634 3580.5] 38681 34526 34617
" Egresos 7156 141.1 {172 951.8 [ 211 469.1 [ 203 796.3 [ 201 938.8 [ 204 307.2 [48 461.7 [49661.3 [ 514933 | 54690.9 5334839
Importacién de mercancias® | 125 373.1141974.8 [ 174 457.8 [ 168 396.5 | 168 678.9 | 170 550.6 | 39 190.8 [41892.0| 420734 464944 437176
" "Servicios no factoriales 1124275 134906 160357 16217.9] 167397 171253 39521 42096 42981 46655 42024
~ Servicios factoriales 1183134 [ 174595 209462/ 19160.0] 164850/ 165042 5317.3| 35557 42057| 35154| 54289
T Transferencias | 274 269] 294 219 352] 71l 18] 41 16.1 155/ 0.1
{Saldo de la cuenta de capital | 18722.7| 13918.5| 18462.5 25608.7| 22570.0| 17682.7| 6200.0| 3426.2 351 80214 41187
"Pasivos [718291.2[ 17923.2[ 113634 294433 107653 10716.1| 3777.7| 1881.3] 5323 55894 66357
I Por préstamos y depésitos | 49324 -7287.2] 40880 -12144| -3377.3| -39312| 20449 -11064] 10148 2349 -31895
Inversion extranjera (7133588 25210.4[ 154514 30657.7| 141426 14647.3] 58226] 2987.7| 4825 53545 98252
Directa ® [712331.8] 13205.5] 165857 26775.7| 147746 107834 2651.7| 36628 23029 21659 74248
[ Decartera [ 10270] 120049 -11343] 38821 6320/ 38639] 31709 6752[ -18204| 31886/ 24003
Activos [ 4315] 40047 7099.0] 38346/ 11804.7| 6966.6| 24223 15450 567.4| 2431.9] -2516.9
[Errores y omisiones 5119 6856 2549.9] 89.1] 13980/ 10532[ -121.8] 3568 8820 649.9] £39.5
Variacién de la reserva neta 21369 5936 28215 73250 71041 94509[ 4004.4[ 14087[ -12796] 53174 16144
s 4] 27] 00] 144 132 18] -25] 73] 53] 15

|Ajustes por valoracion

Fuente: Banco de México http:'IMww.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 arroj6 un déficit moderado
de 2,204 millones de délares. Dicho saldo deficitario es el mas bajo observado para un tercer trimestre desde
1997. El referido déficit se originé de la combinacion de déficit en las balanzas comercial (1, 431 millones de
dolares), de servicios no factoriales (1, 313 millones) y de servicios factoriales (3,250 millones) y de un superavit
en la cuenta de transferencias (3, 853 millones).

En los primeros tres trimestres del 2003 el déficit acumulado por la cuenta corriente sumé 5,729
millones de ddlares y resulté 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 afio la balanza comercial registr6é un déficit de 1,431 millones
de délares. En dicho trimestre el valor de las exportaciones de mercancias resulté de 41,542 millones de
doélares, lo que implicé un ligero aumento de 0.3 por ciento a tasa anual. Tal variacién se derivé de la
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combinacion de un incremento de 12.9 por ciento de las exportaciones petroleras y una reduccion 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 disminucién de las exportaciones no petroleras respondio, por un lado, a la escasa
fortaleza que siguié mostrando la demanda externa y, por otro, a que se ha ido debilitando la competitividad de
la economia mexicana. Esto dltimo, ante la ausencia de avances en la adopcién de politicas de cambio
estructural, lo que ha desalentado al gasto de inversion del sector privado, impactando adversamente a la
productividad del aparato productivo.

En el tercer trimestre de 2003 el valor de las importaciones de mercancias cerré en 42,973 millones de
doélares, cifra que implicé un aumento de tan sélo 0.1 por ciento con relacién a su nivel del mismo trimestre del
afio pasado. Tal evolucion se derivo, por un lado, del poco vigor que presentaron la produccién y la demanda
internas y, por otro, de la disminucién que experimentaron en ese lapso las exportaciones de bienes
manufacturados, las cuales - utilizan en su produccién insumos importados. En el 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 pequefios incrementos respectivos de 1.7 y 1.3 por ciento.

Ademas de lo mencionado anteriormente podemos notar que:

* Nuestra balanza comercial es una balanza tradicionalmente deficitaria, es decir, importamos mas de lo
que exportamos, esta problematica se encuentra generada basicamente por la incapacidad de exportar las
materias primas, lo que se ha traducido en un indiscriminado incremento de importaciéon 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 comprara mas bienes del exterior, pero no necesariamente vendera mas por lo que lo
mas probable es que el déficit aumente. Para tratar de obtener délares y nivelar la balanza de pagos se busca
fomentar la inversion extranjera a nuestro pais y una forma es elevar la tasa de CETES para hacerlo atractivo a
los extranjeros y captar su dinero hacia México aprovechando la estabilidad politica que muestra el pais.

1.5 PRODUCTOS MEXICANOS COMPETITIVOS EN EL MERCADO INTERNACIONAL.

México histéricamente se ha mantenido como uno de los principales exportadores de petréleo siendo
esta su carta de presentacion en el mercado mundial, pero a partir de la entrada de México en la OMC asi como
del firma del TLCAN, nuestro pais ha comenzado a competir en los mercados internacionales, ofreciendo
productos mexicanos de excelente calidad a un buen precio , aprovechando asi la gama de sus recursos
naturales, la inteligencia de sus habitantes y las oportunidades comerciales con las que cuenta actualmente.

Entre los productos més demandados tenemos: los productos del agave como el tequila y el mezcal; las
artesanias en distintos materiales; legumbres hortalizas y frutas caracteristicas de nuestro ecosistema; México
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exporta muchos productos manufacturados gracias a que ultimamente han entrado maquiladoras extranjeras a

situarse en la frontera norte del pais basicamente en la fabricacién de auto partes y prendas textiles; en cuanto

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

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

durante los ultimos afios, debido a que muchas de estas cuentan actualmente con capital extranjero los que las

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

ingresos que entran al pais. Debido a su buena situacion 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 mas exportados en los ultimos afios.

BIENES DE BIENES DE USO BIENES DE TOTAL DE
CONCEPTO UNIDAD
CONSUMO * INTERMEDIO CAPITAL BIENES EXP.
AGRICULTURA Y SILVICULTURA KG 549,196 1,802 o 550,998
-Jitomate, Legumbres y hortalizas frescas KG 1] 33,990 1] 33,990
-Café crudo en grano KG 72,383 3,205 o 75,588
Frutas frescas :
GANADERIA, APICULTURA, CAZA Y PESCA @ "] 91,336 40 91,376
-Ganado vacuno KG 1,277 280 0 11,567
-Pescados y mariscos frescos KG 0 6,413 0 6,413
-Miel de abeja
INDUSTRIAS EXTRACTIVAS BL 0 1,445,526 1] 1,445,426
-Petréleo crudo KG 0 26,676 0 26,676
~Cobre y Zinc KG 0 13,166 0 13,166
-Sal comun
INDUSTRIAS MANUFACTURERAS KG 51,779 [} 4] 51,779
-Camarén congelado KG 141,762 0 0 141,762
-Cerveza KG 18,034 60,741 [} 78,775
-Tequila y otros aguardientes
TEXTILES Y ARTICULOS DE VESTIR KG 668,460 18,444 0 686,904
-Telas de algodén y fibras vegetales KG 215,754 69,304 1,322 286,380
-Articulos de telas, seda y lana KG 55,362 56,937 1] 112,299
-Fibras textiles y artificiales
VARIOS KG 64,673 38,725 54 103,452
-Muebles y artefactos de madera KG 71,239 108,605 [} 179,844
-Papel e imprenta M3 8,425 118,289 ] 126,714

-Derivados del petréleo (gasolina)

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

(*) Las cantidades expresan unidades.

Una vez estudiado el Contexto del Comercio Exterior, es necesario conocer més acerca de los procedimientos administrativos y del
marco juridico que regulan las operaciones del Comercio Internacional, los cuales se describirdn en el siguiente capitulo.
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CAPITULO 2. PROCEDIMIENTOS ADMINISTRATIVOS Y MARCO JURIDICO

En este capitulo se desarrollara cada uno de los pasos a seguir para llevar a cabo la exportacién de
nuestro producto, para ello es necesario revisar el marco juridico 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 ningln problema al momento de realizar sus trdmites si es que ya exporta o bien de
ponerlos en marcha si aun 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 mayoria 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 elaboracion de este trabajo.

El contenido de este capitulo ha sido desarrollado con un orden légico, enfocado para generar una idea
mas clara acerca de los elementos involucrados en el proceso de exportacion.

2.1 REGIMEN FISCAL DEL COMERCIO EXTERIOR DE MEXICO

Las empresas que quieran iniciarse en el ambito del comercio exterior deberdn 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, sera necesario estudiarios de acuerdo al orden jerarquico y de importancia de las mismas.

El comercio exterior de México se encuentra regulado por diversas leyes, de las cuales se mencionaran
las principales, asi como, los principales conceptos contenidos dentro de ellas. Resulta importante mencionar
que el trafico de mercancias se controla a través de las aduanas de los paises, entendiéndose por aduana, al
recinto fiscal, es decir, el drea controlada por la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP), que se
encarga de administrar la entrada y salida de mercancias al territorio nacional . Las autoridades aduaneras son
las personas encargadas de ejercer las funciones relativas a dicha administracién y, de igual manera son
designadas por la SHCP.

Para dar inicio al estudio del régimen fiscal al que estan sujetas las actividades de Comercio Exterior en
México es necesario partir de lo establecido en la ley suprema de nuestro pais, es decir, revisar detalladamente
lo que sefiala el Art. 131 de la Constitucién Politica de los Estados Unidos Mexicanos, donde se expresa lo
siguiente:
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* Articulo 131 Constitucional.

“El Ejecutivo podra ser facultado por el Congreso de la Unién para aumentar, disminuir o suprimir las
cuotas de tarifas de exportacion e importacion, expedidas por el propio Congreso, y para crear otras, asi como
restringir y prohibir las importaciones, las exportaciones, y el transito de productos, articulos y efectos, cuando
lo estime urgente, a fin de regular el comercio exterior, la economia del pals, la estabilidad de la produccién
nacional o de realizar cualquier otro propésito en beneficio del pais. El propio Ejecutivo, al enviar al Congreso el
presupuesto fiscal de cada afio, sometera a su aprobacion 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 juridicos que regulan a esta actividad en donde el objetivo principal de régimen fiscal aplicado al
comercio exterior se encuentra debidamente ejempliﬁcado en el articulo 1° de la Ley Aduanera. Esta Ley, las de
los Impuestos Generales de Importacion y Exportacién y las demas leyes y ordenamientos aplicables, regulan la
entrada al territorio nacional y la salida de mismo de mercancias 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
mercancias. El Cédigo Fiscal de la Federacion se aplicara supletoriamente a lo dispuesto en ésta Ley.

Estan obligados al cumplimiento de las citadas disposiciones quienes introducen mercancias 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 introduccién, extraccion, custodia,
almacenaje, manejo y tenencia de las mercancias o en los hechos o actos mencionados en el parrafo anterior.
Las disposiciones de las leyes sefialadas en el parrafo primero se aplicaran sin perjuicio de lo dispuesto por los
tratados internacionales de que México sea parte.

Ley Aduanera y su reglamento .
Esta Ley entré en vigor en julio de 1982 y ha sufrido cambios significativos, en 1986 derivado del

ingreso de nuestro pais al GATT y en 1994 por el TLCAN, asi que la nueva Ley Aduanera y su Reglamento
entraron en vigor en abril de 1996 junto con la Ley General del Impuesto General de Importacién y Exportacion,
las cuales regulan la entrada al territorio nacional y la salida del mismo de mercancias y de los medios en que
se transportan o conducen, el despacho aduanero y los hechos o actos que deriven de éste aplicandose
también el Cédigo Fiscal de la Federacion 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 acompafiado de la factura original, de los certificados y autorizaciones relativos y
del conocimiento de embarque correspondiente.

* Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos, Ed. Porria, 129" Edicion, México 1999, Pag.141.
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Otros aspectos de suma importancia considerados dentro de ésta Ley, son la clasificaciéon de los
impuestos al comercio exterior: general de importacion y general de exportacion, asi como la consideracion del
valor de la transaccion de las mercancias (el precio pagado por las mismas) como base gravable del impuesto
general de importacion y el valor comercial de las mercancias en el lugar de venta consignado en la factura,
como base gravable del impuesto general de exportacion. También sefiala los criterios para determinar el
valor en aduana de las mercancias; de igual manera indica cuales son los requisitos que deberan cumplir los
exportadores y menciona los diversos regimenes aduaneros: a) definitivos, b) temporales, c) de depésito
fiscal, d) de transito de mercancias, y e) de elaboracién, transformacién o reparacion en recinto fiscal.

Cabe recordar que el régimen definitivo tiene por objetivo extraer mercancias de México para
permanecer en el extranjero por tiempo limitado. En el régimen temporal las mercancias se extraen de México
para permanecer en el extranjero por tiempo limitado y para una finalidad especifica y pueden retornar dichas
mercancias en el mismo estado o transformadas.

El Reglamento de la Ley Aduanera sefiala los procedimientos complementarios que deben cubrirse
para consumar legalmente una operacion de exportacién tanto definitiva como temporal.

La base gravable del impuesto general de exportacién es el valor comercial de las mercancias en el
lugar de venta, y debera consignarse en la factura o en cualquier otro documento comercial, sin inclusién 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, haran la
comprobacién para los mismos, de las sanciones que procedan todo esto segun el articulo 79 de la Ley
Aduanera. Las cuotas compensatorias, contribuciones y demds regulaciones no arancelarias se encuentran
descritas en el titulo tercero de La Ley Aduanera de México.

Ley de Comercio Exterior

La Constitucién Politica de los Estados Unidos Mexicanos otorga al Ejecutivo Federal a través del
articulo 131, la facultad de regular el comercio exterior del pais, dicha facultad se encuentra reglamentada por
la Ley del Comercio Exterior. Esta Ley y su Reglamento se publicaron en el Diario Oficial de la Federacién 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 economia nacional, propiciar el uso eficiente de los
recursos productivos del pais para integrarlo adecuadamente en el contexto internacional. Entre los aspectos
més destacables tratados en esta Ley, esta la relacionada al combate a las practicas 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 regulacién y restriccion no arancelarias para asegurar el abasto
de productos destinados al consumo basico de la poblacién y abastecimiento de materias primas a los
productores nacionales o para controlar los recursos naturales no renovables del pais; cuando se trate de
preservar la fauna y flora en riesgo o peligro de extincién, asegurar la conservacion y aprovechamiento de
especies, conservacion de los bienes de valor histérico, artistico o arquitecténico, asi como la seguridad
nacional, salud pablica, sanidad fitopecuaria o ecologia de acuerdo con la legislacién en la materia.
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Ley del Impuesto General de Importacién y Exportacién

La tarifa establecida en estas leyes entré en vigor el 22 de diciembre de 1995. Estas Leyes son mas
conocidas como tarifas y tienen por objeto clasificar las mercancias y determinar el impuesto al comercio
exterior que les corresponda, es decir, dos son las partes fundamentales: la nomenclatura y la especificacién
del impuesto. Es importante sefialar que a cada mercancia se le asigna un codigo numérico de seis digitos
basados en el Sistema Armonizado de Designacién y Codificacion de Mercancias, justo de la misma manera
en que se maneja el comercio mundial, y que se adopté en nuestro pais desde 1988. Debido a su gran
importancia el Sistema Armonizado sera 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 calcularan el IVA aplicando la tasa del
0% al valor de la enajenacién de bienes o prestacion de servicios, cuando unos u otros se exporten.

Otras Leyes

Otras leyes aplicables al comercio exterior son la Ley Federal sobre Meteorologia y Normalizacion, que
se refiere basicamente a las normas establecidas en la Norma Oficial Mexicana (NOM) que deben cumplir
ciertos productos importados o producidos en el pais; la Ley General de Equilibrio Ecolégico y la Proteccion 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 Caracter
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 mercancias a las que se les aplicara dicho régimen.

2.2 SISTEMA ARMONIZADO DE DESIGNACION Y CODIFICACION DE MERCANCIAS Y LOS INCOTERMS

Toda mercancia debera tener una clasificacién arancelaria al pasar por las aduanas, esto para facilitar
la identificacién 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 clasificacion
arancelaria es conocida como el orden sistematico uniforme de todas las mercancias en una nomenclatura
determinada, donde a cada mercancia se le identifica a través de un cédigo numérico general, valido para todos
los paises miembros de la OMC. En nuestros dias el sistema que es utilizado en un 85% del comercio mundial,
para realizar la clasificacion arancelaria de mercancias, es el Sistema Armonizado (SA), el cual se analiza con
mas detenimiento iniciando con una breve resefia historica.

El primer intento mas solido para lograr una nomenclatura sobre mercancias surge entre 1931 y 1937
con la llamada “Nomenclatura de Ginebra". Muchos paises la adoptaron para la regulacién de las operaciones
comerciales y aduaneras, pero con una adaptacién anarquica, introduciendo subdivisiones e interpretaciones
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diversas, por lo que perdié la uniformidad perseguida. En 1948, una vez formado el GATT, da impulso a una
nueva nomenclatura, la Nomenclatura del Consejo de Cooperacién Aduanera (NCCA, Brucelas, 1960).

En el afio de 1960 cuando se constituye la citada Nomenclatura del Consejo de Cooperacion Aduanera
(NCAA), la cual fue utilizada por muchos paises, para la clasificacién de mercancias, como base para definir
sus aranceles nacionales de aduana, pero se comprobé que cada vez resultaba mas dificil unificar el criterio de
clasificacién, ya que en repetidas ocasiones una misma mercancia contaba hasta con mas de una designacion
diferente.

Fue entonces, que se inicié el estudio de un sistema Unico de clasificacién denominado Clasificacién
Uniforme para el Comercio Internacional (CUCI), que se encontré a cargo de la Direccion de la Nomenclatura
del Consejo de Cooperacién Aduanera para lo cual, tras determinar que la elaboracién de un instrumento tnico
de identificacién de mercancias no sélo era posible sino necesario, se creé el Comité del Sistema Armonizado
que se integré por 8 paises (Australia, Canada, Estados Unidos de América, Francia, India, Jap6n, Reino Unido,
y Checoslovaquia) y 12 organizaciones internacionales (CCA, GATT, Oficina de Estadistica de Naciones
Unidas, CEE, OTAN, ATA, Camara Nacional de Marina Mercante, ISO, Uni6n Internacional de Ferrocarriles,
etc.), es asi como, tras la conclusion de dichos estudios, surge el Sistema Armonizado de Designacion y
Codificacién de Mercancias (SADCM).

El SA como también se le conoce a dicho sistema, es una nomenclatura de seis digitos para bienes
transportables que satisface simultaneamente, las necesidades de las autoridades aduaneras, asi como los
requerimientos relativos a estadisticas de importacion y exportacién y de los sectores de transporte y
produccion. Es utilizado para el tratamiento y transporte de datos, con una terminologia y un cédigo comtin para
identificar las categorias de los productos, bienes y mercancias, incluso aquellas que no fueran objeto de
intercambios internacionales. Como nomenclatura estructurada para la clasificacion, es utilizada para
determinar el arancel, constituye una estructura legal y légica con un total de mas de 1300 partidas agrupadas
en 97 capitulos arancelarios que se encuentran articulados en 21 secciones cada una con sus notas legales.

Las notas legales forman parte de la nomenclatura, figurando a continuacién del titulo o epigrafe de las
secciones y capitulos. Se pueden clasificar en:
¢ Ampliatoria: extiende el alcance del titulo a conceptos no mencionados en el mismo, y
e Restrictiva: limita el alcance del capitulo o seccién.
e Clasificatoria: por ejemplo, cuando una mercancia puede clasificarse en dos o mas partidas, establece
la forma de determinar la adecuada, y
o Definitoria: establece el significado de un concepto.

Las mercancias se ordenan, en el Sistema Armonizado, en forma progresiva y con arreglo a su grado
de elaboracién: materias primas, productos brutos, productos semiterminados y productos terminados. La
misma secuencia existe dentro de los capitulos y de las partidas,

Gracias al SA una mercancia se codifica con seis digitos que se integran de la siguiente manera:
primero se clasifica la partida que consta de 4 digitos representados por el capitulo (dos primeros digitos), y
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luego en la subdivision del mismo capitulo (siguientes dos digitos); y al final das digitos para designar a
subpartida o fraccion arancelaria. Por ejemplo.

CAPITULO 2 > 22,0?90
PARTIDA
SUBPARTIDA O FRACCION ARANCELARIA

Para realizar la clasificacion arancelaria de mercancias existen una serie de reglas de caracter general,
las cuales, entre otras cosas, nos mencionan que la clasificacién de un articulo 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 sefialan cuales seran los criterios a seguir para clasificar correctamente una mercancia en el caso
de que exista mas de un componente.

Con el hecho de realizar la clasificacién arancelaria de las mercancias a través del sistema armonizado,
nos permite realizar estadisticas y controles homélogos para la gran mayoria de los paises ya que un producto
tendra la misma clasificacion en México que en cualquier otro pais que utilice el SA; elimina las barreras de
idiomas ya que permite tener un identificador comin que hace las veces de nombre comun; facilita el estudio
del comercio exterior, ya que a través de la fraccion arancelaria se puede saber que cantidades de un producto
fueron importadas y exportadas, facilita el manejo, transporte y seguro de mercancias al simplificar la
informacién que debe aparecer en la documentacion relativa; e identifica los aranceles, medidas
compensatorias y antidumping y las regulaciones no arancelarias que debe cumplir una mercancia a su paso
por las aduanas.

La clasificacion arancelaria de nuestro producto a exportar (tequila) se encuentra en la seccién IV que
tiene el nombre de “Productos de las Industrias Alimentarias; Bebidas, Liquidos Alcohdlicos y Vinagre; Tabaco y
Sucedaneos del tabaco elaborados, por lo tanto su fraccién arancelaria es la siguiente:

Capitulo: 22. Bebidas, Liquidos Alcohdlicos y Vinagre;

Partida: 22.08. Alcohol etilico sin desnaturalizar y con grado alcohélico volumétrico a 80°
volumen; aguardientes, licores y demas bebidas espirituosas; preparaciones
alcohdlicas compuestas del tipo de las utilizadas parala elaboracién de
bebidas.

Subpartida: 22.08.90. Los demas.
Divisién de la Subpartida 22.08.90.01 6 03. De acuerdo a las bebidas
alcohdlicas de mas de 14 ° sin exceder de 23° centesimales a la
temperatura de 15° centigrados, en vasijeria de barro, loza o vidrio.
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Por lo tanto la fraccién arancelaria para el producto seleccionado es: 22.08.90.01 6 03 dependiendo del tipo de
envase y de tequila exportado. Todos los aspectos aqui 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 International Commercial Terms
(Términos Internacionales de Comercio). Su origen se remonta a 1812, se publicaron por primera vez en 1936
por la Camara Internacional de Comercio, estos INCOTERMS se han venido adaptando a los cambios en la
logistica y practicas comerciales, la tecnologia y en los tratos entre exportadores e importadores, hasta llegar a
constituir reglas mundialmente aceptadas por su exactitud en la delimitacién de las obligaciones y derechos
entre compradores y vendedores Internacionales.

Los INCOTERMS o Términos de Comercio Internacional, “son aquélios términos que definen
claramente, cudles son las obligaciones reciprocas entre compradores y vendedores, dentro de un contrato
internacional".t

Los INCOTERMS no son ni constituyen un ordenamiento legal, ya que su adopcién 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 cotizacion respectiva.

Actualmente existen dos grupos de términos de comercio mundial: los INCOTERMS de la Camara
Internacional del Comercio, los cuales deben sus siglas a su nombre en inglés International Commercial Terms
y que resultan ser los de mayor utilizacion en el mundo y los RAFT (Revised American Foreign Trade
Definitions), de la Camara de Comercio de los Estados Unidos, los cuales, ain y cuando fueron derogados en
el afio da 1995, algunos importadores y exportadores americanos contintian utilizandolos. Los INCOTERMS
estan formados por 13 cédigos, regulan entre otras cosas la transferencia de riesgos entre comprador y
vendedor; los costos a cuenta del comprador y el vendedor; y la documentacion relativa.

Estos pueden ser clasificados de dos maneras distintas: por grupos, en funcion del lugar en el que se
entrega la mercancia; y por tipo de transporte a utilizar, es decir; aéreo, maritimo o fluvial, cualquier otro tipo de
transporte incluyendo el multimodal, y el transporte terrestre. )

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

» Transferencia de riesgos entre comprador y vendedor,
» Costos a cuenta del comprador y vendedor, y
» Documentacion.

Existen cuatro grupos de INCOTERMS, agrupados con base al lugar donde se entregara la mercancia y
en orden a la responsabilidad progresiva que asume el vendedor en el manejo de las mismas:

* Lerma Kirchner, Alejandro, Comercio | ional, Metodologia para la F lacion de Estudios de npetitividad Emg ial. ED. ECAFSA, 3* Edicion, México 2000,
Pag. 361
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A) Grupo “E”: es el unico término en el que la mercancia se pone a disposicién del comprador en el
establecimiento del vendedor:

* EXW: Ex Works (En punto de origen). Significa que el vendedor completa su obligacién de entrega,
cuando ha puesto la mercancia dentro de su establecimiento, ya sea en su almacén, fabrica u oficina a
disposicién del comprador. Este acepta todos los riesgos y costos, incluyendo la contrataciéon previa del medio
de transporte, ademas de realizar el despacho aduanero de la exportacion

B) Grupo “F": el vendedor se encarga de poner la mercancia a disposicién del transportista principal
seleccionado por el comprador, una vez que se hayan realizado los tramites de exportacion, el flete principal
correra por cuenta del comprador.

* FAS: Free alongside ship (Libre a un costado del buque). Se considera que la obligacién del
vendedor termina cuando la mercancia 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 dafio de la mercancia, asi como los movimientos de carga y tramites para su exportacion.
Este término sélo se emplea para transporte maritimo o fluvial.

* FCA: Free carrier (Transporte libre de porte). Este término sefiala que la responsabilidad del
vendedor termina cuando entrega la mercancia tramitada para su exportacion 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 exportacién.

* FOB: Free on boar (Libre a Bordo). Cuando la mercancia ha pasado la barandilla del barco en el
puerto de embarque asignado, termina la obligacién de entrega del exportador. A partir de ahi el importador
asume todos los costos y riesgos por pérdida o dafio de la mercancia.

» El exportador entrega la mercancia a bordo del bugue.
» Este término requiere que el vendedor realice el despacho aduanal y los tramites de exportacion.
» El medio de transporte que se emplea es el maritimo o fluvial.

C) Grupo “C”: en este grupo el vendedor debera correr con los gastos de flete principal y en algunas
ocasiones del seguro de la mercancia para su envio al pais 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 mercancias en el puerto de destino convenido. Sin embargo, los riesgos de
pérdida, dafio y cualquier costo adicional después de que se entrega la mercancia 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 tramites del despacho de exportacion.
» El medio de transporte mas usual es el maritimo 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 mercancia al lugar asignado corre a cargo del exportador. El riesgo de pérdida o dafio, asi
como cualquier costo adicional por contingencia posterior a la entrega al transportista, la asume el importador.

» El exportador entrega la mercancia en el mercado de destino.
» Este téermino requiere que el vendedor efectle el despacho aduanal de exportacion.

* CPT: Carriege paid to (Flete pagado hasta...) En este término el pago del flete de transporte de la
mercancia al lugar asignado corre a cargo del exportador. El riesgo de pérdida o dafio, asi como cualquier costo
adicional por contingencia posterior a la entrega al transportista, la sume el importador.

» El exportador entrega la mercancia en el mercado de destino.
» Este término requiere que el vendedor efectle el despacho aduanal de exportacion.

* CIP: Carriege and insurance paid to (Flete y seguro pagado hasta...). El vendedor tiene las
mismas obligaciones que el término CPT, pero ademas de proporcionar el seguro de transporte que ampare el
riesgo o dafio por transportacion de la mercancia.

» El exportador contrata el seguro y paga la prima que corresponda.
» Elvendedor realiza los tramites de exportacion.

D) Grupo “D”: dentro de este grupo toda la responsabilidad recae en el exportador quien se encargara
de entregar la mercancia en el lugar convenido dentro del pais importador y puede incluir o no los gastos de
importacién en el pais destino.

* DAF Delivered at frontier (Entregando en frontera). El término significa que el vendedor cumple sus
obligaciones cuando la mercancia esta disponible y se ha tramitado su exportacién.

» Este término se aplica cuando la mercancia se transporta por ferrocarril o carretera.

» El vendedor entrega la mercancia en la frontera y realiza el despacho aduanal de exportacion,
pero no el de importacién.

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

* DES Deliveres exship (Entregado sobre el buque) El vendedor cumple su compromiso cuando la
mercancia esta a disposicion del comprador a bordo del barco, sin que haya efectuado tramite de importacién
en el puerto asignado.

» Elvendedor asume el costo y riesgo por llevar la mercancia al mercado de destino.

.» El término se usa principalmente para transporte maritimo o fluvial.

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

El exportador cumple con su responsabilidad, cuando pone a disposicién del importador la mercancia
en el muelle del puerto convenido y ha efectuado los tramites de importacion requeridos. Por tanto debe asumir
todos los costos, que incluye aranceles, impuestos y otros cargos de entrega.

» EIl término no se aplica si el exportador no obtiene el permiso de importacién.

» Si las partes convienen que el comprador haga los tramites de importacién y pague el arancel, debe
usarse la leyenda impuesto sin pagar.

» El término solo se usa en transporte maritimo o fluvial
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* DDU: Delivered duty unpaid (Entregado impuesto sin pagar). La obligacién del vendedor termina
cuando la mercancia esta a disposiciéon del comprador en el lugar convenido del pais 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 mercancia de la aduana.

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

debe especificarse.

» Por tanto el vendedor asume el riesgo hasta el punto de destino y los costos de los tramites

aduanales de importacion.

* DDP Delivered duty paid (Entregado con impuesto pagado). El término significa que el vendedor
pone a disposicion la mercancia en el lugar asignado del pais 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 mercancia y termina su obligacion.

2.3 BARRERAS QUE RESTRINGEN EL COMERCIO MUNDIAL

En un régimen comercial internacional de perfecto intercambio, es decir, una situacién en la que exista
libre circulacién de bienes y servicios entre paises sin ningun tipo de barreras, no se ha dado nunca en la
historia econémica del mundo. Siempre han existido algunas dificultades impuestas por los paises en contra de
la libre circulacién de mercancias.

Una vez que las mercancias han sido clasificadas, se debera considerar el trato o restricciones que
reciben las mercancias al. intentar ingresar en otros mercados. Estas limitantes aplican sobra todo a las
importaciones y son basicamente de dos tipos, regulaciones-arancelarias 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 mas comunes encontramos a:

Regulaciones Arancelarias

Sabemos que aranceles son las barreras que los paises 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
afectacion de estas barreras.

Las regulaciones o restricciones arancelarias estan determinadas por el tipo de arancel designado
segln la mercancia de que se trate. El maestro Joaquin 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 politica 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 mercancias 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 pais, en cambio el arancel a la importacién es el mas comun
y puede ser segun 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 importacion se calcula con base en el valor consignado en la factura
comercial.

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

Mixto. Cuando se trate de la combinacién de los dos anteriores.

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

e 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 mercancias que excedan dicho monto;

e Arancel estacional.- Cuando se establezcan niveles arancelarios distintos para diferentes
periodos del afio,

Ademas algunos autores consideran dos tipos adicionales de impuestos que son el arancel cuota, el
cual grava el excedente de importacion sobre la cuota autorizada; y el estacional, que se aplica en ciertas
épocas del afio sobre algunas mercancias.

Cuando las mercancias ingresan a las aduanas de los paises estas son objeto de la aplicacion de tres
tarifas arancelarias: ’

+ Tarifa General: Es aquella que se paga a todos los paises miembros de la Organizacién Mundial de
Comercio (OMC), a quienes se les otorga el trato de la nacién mas favorecida. Cabe mencionar que dicho
impuesto no puede ser mayor al 20%.

« Tarifa Preferencial: Este se aplica a las mercancias que provienen de paises con los que se tiene
firmado ‘algan tratado comercial, razon por la cual se les aplica un arancel inferior al general y en ocasiones
hasta su exencion.

= Tarifa Diferencial: Este tipo de impuesto es mas 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 sancion o castigo
econémico por haber realizado algun tipo de practica desleal, es una tarifa discriminatoria.

La utilizacién de aranceles a la importacién repercute en el nivel de precios internos de un pais y
produce algunos efectos como la reduccién del consumo interno del bien importado, estimula la produccion
interna (efecto proteccién) y de las importaciones (efecto sobre la balanza comercial).

* Flores Paredes Joaquin, Op. Cit. Pég. 97.
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El establecimiento de un arancel, tiene cinco efectos fundamentales:
1. Eleva los ingresos del Estado,
Al protegerla permite que la produccién nacional aumente y
Fomentar el empleo.
Anima a determinadas empresas ineficientes a producir,

b

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 engafiosas para el exportador, debido a que a veces resulta un poco dificil su
interpretacién, cumplimiento, y pueden ser modificadas en tiempos muy cortos; Se dividen en: Restricciones
Cualitativas y Restricciones Cuantitativas.

» Cuantitativas. Entre las restricciones mas 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 esta 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 estan siendo

subsidiadas para mejorar su nivel de competitividad, incurriendo asi en una practica desleal.

* Permisos de Importacion o Exportacion. Estos tipos de permisos tienen la finalidad de restringir las
importaciones y exportaciones por razones de seguridad nacional, sanitaria, proteccion ambiental y de la planta
productiva, es utilizado en algunos mercados aln y cuando la OMC recomienda que dichos permisos sean
sustituidos por aranceles. En México la Secretaria de Economia es la encargada de otorgar dichos permisos.

i Cubtas, En el caso de que alguna mercancia esté sujeta a cuotas, cada pais puede definir las
cantidades, volimenes o valores de mercancias que se pueden importar o exportar, asi como la tasa y la
vigencia que deberan cubrir.

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

» 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 informacién que debe de tener la etiqueta y como presentarla, de esta
manera, el consumidor final conoce la marca, el origen, los ingredientes, las caracteristicas y otros aspectos de
las mercancias. Las regulaciones de etiquetado dependen del producto de que se trate, ademas debe
presentarse en el idioma del pais importador.

* Regulaciones Sanitarias y Fito-Zoosanitarias. Este tipo de regulacién 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 temitorio, tales como propagacion de plagas y

31



enfermedades y la presencia de aditivos contaminantes, toxinas y organismos que ocasionen enfermedades.
Los puntos basicos a controlar son: a) los procesos de produccién; 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 determinacién de zonas libres de plagas y enfermedades.

* Normas Internacionales de Calidad para Frutos, Legumbres y Hortalizas. Se aplican para garantizar
los estandares de calidad que exigen los paises importadores

* Regulaciones de Envase y Embalaje. Tienen la finalidad de proteger los productos durante las etapas
de transportacion y almacenaje para garantizar que los productos se conserven en optimas condiciones al llegar
al consumidor final.

* Normas Técnicas. Se refiere a las caracteristicas y propiedades técnicas que deben cumplir las
mercancias tales como: medidas, tamafio, dimensiones, inflamabilidad. Algunas normas son de caracter
obligatorio y son diferentes segun la mercancia de que se trate. Una vez que se ha dado cumplimiento a dicha
norma, se le concede la certificacion que se hace constar con sellos o etiquetas que se adhieren al producto en
cuestién como ejemplo, en México existen la NOM, la ISO y la UL.

* Regulaciones de Toxicidad. Van dirigidas a productos que requieren para su elaboracion insumos
dafiinos o peligrosos para la salud humana. Establecidas principalmente para aquéllas mercancias como
juguetes, juegos didacticos, materiales de arte, que utilizan en su produccién productos toxicos, tales como, los
derivados del petroleo, el plomo, el barro, el selenio, el cromo, entre otros.

* Regulaciones Ecolégicas. Estan encaminadas a proteger el medio ambiente y consisten en informar
al consumidor que se estd cumpliendo con las normas. La serie ISO-14000 trabaja en la determinacion de las
primeras normas internacionales sobre sistemas de administracion 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 afio de 1996 los dos primeros estandares la ISO-14001 y al ISO-14004,
actualmente existen 21 estandares relativos a sistemas ambientales.

* Marca del pais 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 pais
como en el extranjero, la norma NMX-Z-009-1976, estipula con caracter de voluntario, el uso de emblema o de
la leyenda “Hecho en México".

Existen ofro tipo de certificaciones que se enfocan a validar las normas y estandares de calidad para
garantizar el cumplimiento de las restricciones arancelarias, tal es el caso, de las certificaciones relativas a la
serie 1SO-9000, la cual certifica tanto el proceso productivo de la empresa como el producto.

En este mundo globalizado las restricciones al comercio mundial representan un gran obstaculo para
las empresas que quieren emprender el vuelo hacia el éxito exportador, por lo que se han buscado mecanismos
tendientes a su desaparicién 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 dia encontramos que las economias estan inmersas en un proceso de integracion donde la
geografia mundial econémica tiene en primer lugar a los Estados Unidos como la principal superpotencia
econdmica, politica y militar, formando un triangulo con Japén y Europa Occidental. Junto de ellos algunos
bloques econdmicos que seccionan el mapa de la economia mundial cono el TLCAN, la Unién Europea
constituida en 1950 y que actualmente esta conformada por veinticinco (25) estados miembros: Alemania,
Austria, Bélgica, Chipre, Dinamarca, Eslovaquia, Eslovenia, Espafa, Estonia, Finlandia, Francia, Grecia,
Holanda, Hungria, Irlanda, Italia, Letonia, Lituania, Luxemburgo, Malta, Polonia, Portugal, Reino Unido,
Republica Checa y Suecia; la Asociacion de Naciones del Sureste Asidtico (ASEAN, por sus siglas en inglés) y
el MERCOSUR, entre otros. En tercer lugar los nuevos actores del comercio mundial que van adquiriendo una
importancia los “llamados nuevos paises industrializados (Singapur, Corea del Sur, Malasia, Taiggan-}:‘néc'io/nes
de menor desarrollo pero con economias de mayor peso (México, Brasil, China y la India), 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 econémicas.

I‘" i g ’E -y
de Libre Comercio):
Norsega, isiandie,
Liechtensten y Suiza

* Acuerdos de Complementacion Econémica (ACEs).
** Chipre, Eslovenia, Estonia, Hungria, Letonia, Lituania, Malta, Polonia, Republica Checa, Republica Eslovaca.

Tal y como se comenté en el capitulo anterior nuestro pais se encuentra insertado en el proceso de
globalizacion que vive el planeta. México es hoy el pais con la mas extensa red de Tratados de Libre Comercio
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(TLC's) en el mundo. México cuenta con una red de TLC's con 45 paises en tres continentes, lo cual representa
una oportunidad Unica 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, asi como diversificar los mercados de exportacion y fomentar la inversion de empresas tanto
mexicanas como extranjeras para aprovechar los beneficios de la produccion conjunta y localizacion geografica
estratégica.

Red de Tratados de Libre Comercio de México
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A esto podemos agregar los acuerdos de los que nuestro pais forma parte, como el de Asociacion
Latinoamericana de Integracién (ALADI antes ALALC), que es un acuerdo de ambito regional firmado en marzo
de 1981, el Acuerdo General de Asociacion y Cooperacion (CARICOM) firmado con Colombia y Venezuela
respectivamente, ademas 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, complementacién econémica, de libre comercio o de intercambio preferencial) con 7 paises
diferentes.

Ademas el pais mantiene platicas para firmar otros tratados con naciones como Ecuador, Per(, Trinidad
y Tobago, Brasil (dentro del marco del ALCA y concretamente en el sector automotriz) y el Sureste Asiatico,
como son Singapur y Japén (segunda economia mas grande del mundo) con quien como resultado de la
negociacion para el Acuerdo de Asociacion Econémica entre México y este ultimo, se ha establecido que a
partir de su entrada en vigor el pasado 1° de abril del 2005, el tequila estara libre de arancel (0 por ciento),
consolidando asi la posicion del pais como una de las naciones lideres en la promocion del comercio exterior.
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Sin olvidar los cuatro paises candidatos para adherirse a la Unién Europea en los proximos 3 afios:
Bulgaria, Croacia, Rumania y Turquia.

EU-158 Los quince Estados miembros de la UE antes de la ampliacion de 2004
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FUENTE: www.uniéneuropea.com

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 sefiala que una zona de
libre comercio “consiste en la eliminacion de los aranceles (Impuestos de Importacién) 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 paises
consignatarios. Un aspecto importante que consideran los TLC son los periodos de desgravacién arancelaria,
que se refieren a un calendario en el que los firman, sefialan qué productos no pagaran arancel para su
importacién 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 petréleo, teniendo la mira puesta hacia Europa y
liderando los mercados Centro Americanos. Una vez que se logré firmar un tratado comercial con Japén y muy
posiblemente con Singapur, seria el Unico pais en mantener acuerdos comerciales con los tres principales
bloques econémicos. 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.”

* Lerma Kirchner, Alejandro, Op. Cit., Pag. 294,
* www.se.gob.mx
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La importancia del TLCAN salta a la vista no sélo por lo que en nimeros representa sino, que ademas
se debe de considerar la intensa relacién comercial que México ha sostenido desde los afios 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 eliminacion de las barreras al comercio; la promocién de condiciones para
una competencia justa; el incremento de las oportunidades de inversion; y el fomento a la cooperacion trilateral
regional y multilateral. Por su parte Canada visualiz6, a través de la firma del TLCAN, una posibilidad de
incrementar su mercado hacia nuestro pais y el beneficio de ver eliminadas las barreras arancelarias con su
socio comercial mas importante, los Estados Unidos. El TLCAN establece seis categorias distintas de
productos, y para cada una de ellas se estipula un calendario y tarifas de desgravacién arancelaria, segun la
cual, Canada y Estados Unidos eliminarian, de manera inmediata, el arancel al 70% de las importaciones
provenientes de México, en tanto México sélo tendria la obligacién de hacerlo para el 40% de las que
provinieran de esos dos paises. De igual manera, dicho calendario sefiala que el resto de los articulos se
terminaran de desgravar en periodos de 5, 10 y 15 afios, por lo que, algunos articulos como los textiles y
prendas de vestir, asi como, automoviles quedaron libres de arancel en el afio 2004, mientras que los productos
agropecuarios, como el maiz, frijol y la leche en polvo lo haran en el afio 2009, de todo esto la importancia de
ser uno de los principales socios comerciales de este pais lo cual nos otorga ciertos privilegios, mismos que en
ocasiones no son muy bien cumplidos debido a las tantas trabas que pone el gobierno estadounidense a
nuestros productos, eso si esta nacién 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 pais vecino a
esta nacion es mas facil introducir nuestros productos a no ser por las citadas barreras, y entre los factores que
permiten lograrlo tenemos, la cercania con aquel pais, por supuesto el TLCAN, los bajos costos del transporte
de las mercancias, 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 mercancias 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 demas paises. Ademas, recibe preferencias arancelarias en el marco del Sistema
Generalizado de Preferencias (SGP), el cual significa reducciones arancelarias unilaterales otorgadas por los
paises desarrollados a los productos de paises en vias de desarrollo.

Las reglas de origen, son los requisitos minimos de fabricacién, contenido o elaboracién que debe
cumplir un producto para ser considerado como originario de la regién y asi beneficiarse de la liberacion
comercial. El certificado de origen en México es expedido por la Secretaria de Economia (SECON),
previamente debe llenarse el formulario de registro de productos elegibles para preferencias y concesiones
arancelarias, en el cual se proporciona la informacién minima necesaria para determinar si el producto que se
exportara cumple con las normas de origen establecidas. La regla de origen aplicable a un producto se puede
identificar a través de su clasificacion arancelaria y puede variar de acuerdo al pais de destino de la mercancia,
para esto se deben consultar los anexos de los TLC sobre reglas de origen, para saber cual sera aplicable.
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El TLCAN contempla cuatro consideraciones para que una mercancia sea contemplada como originaria
de un pais, las cuales son:

» Cuando los bienes son producidos en su totalidad en la regién.

» Cuando los bienes contengan materiales que no provengan de la regién, pero si son modificados en
ella, a tal grado de modificar su clasificacién 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 ademas de cumplir con el punto anterior, a las mercancias se les debera incorporar
un porcentaje de contenido regional en sus componentes, mismo que podrd ser calculado con
cualquiera de los dos métodos que a continuacién se presentan:

* Método de Costo Neto. De conformidad con el método de costo neto, el valor de contenido regional
se obtendra restandole al total del costo de la produccion el valor de los materiales no originarios Este método
establece un 50% de contenido regional siempre que se hayan cumplido los demas requisitos. Para su calculo
se utilizara la siguiente formula:

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 Region.

« Método de Valor de Transaccién. Este método toma como base el valor de transaccion, es decir, el
precio de venta del producto de exportacion restando el valor de los materiales no originales que se utilizaron
en la produccion del bien. Ademas 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 Transaccion del Bien.
VMN = Valor de los Bienes No Originarios de la Region.

La diferencia entre ambos métodos radica en que en la de valor de transaccion el exportador puede
considerar como originarios los gastos de exportacién y venta, asi como las utilidades obtenidas por la venta y
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en el método de costo neto. Cada uno de los paises dispondra que los exportadores o productores calculen el
valor de contenido regional con uno u otro método.

En general, en la mayoria de los tratados firmados por México se acepta un valor de contenido regional
del 60% calculado en base al método de valor de transaccion y 50% calculado a través del método de costo
neto.

» Cuando se cumpla con la clausula 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 estableci6 el contar con un Certificado de Origen Unico para simplificar
los tramites aduaneros y de igual manera se eliminé 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 pais ha firmado, podemos conocer
que documentos y tramites se requieren realizar para poder exportar, los cuales se presentan en el siguiente
punto.

2.5 DOCUMENTOS Y TRAMITES ADUANEROS PARA LA EXPORTACION EN MEXICO

Antes de intentar entrar a los mercados internacionales, todo buen exportador debe primero conocer el
modo de salir de su territorio, por lo cual los exportadores mexicanos requieren conocer los tramites, requisitos
administrativos y demds obstaculos que debe salvar para poder internarse en la aventura de la exportacion y
sobre todo considerar que para poder realizar la exportacion de mercancias es necesario presentar documentos
con validez legal que permitan comprobar la propiedad, el transito legal por las aduanas, de igual manera es
menester documentar aspectos relativos a la descripcién del producto, envase y embalaje, para facilitar su
identificacion por transportistas y aseguradoras, por lo que, a continuacién se indican algunos de los
documentos necesarios y los tramites que se deben realizar para lograr la exportacion.

Documentos utilizados en la exportacion en México

El Pedimento de Exportacién es el primer documento que se debera presentar ante la aduana para
poder empezar a exportar, el cual tendra 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 devoluciéon de algtn impuesto.
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Los documentos que se anexan al pedimento de exportacién los proporciona el exportador o por
conducto de un agente o apoderado aduanal, quien por sus servicios suele aplicar una tarifa del O.18 % del
valor de la exportacién y dichos documentos son los siguientes:

* Factura comercial: se debera presentar en original y seis copias, con firma autégrafa, en espafiol o
inglés y debera contener los datos a continuacion indicados: aduana de salida del pais de origen y lugar de
entrada al pais de destino; nombre o razén social y domicilio de exportador; nombre o razén social y domicilio
del importador o consignatario; descripcion detallada de la mercancia (nombre, marca, calidad, simbolos, etc.);
cantidades, pesos y medidas del embarque; precio de la mercancia, especificando la unidad monetaria, sin
incluir el IVA; lugar y fecha de expedicién. En México es posible exportar con la presentacién de cualquier
documento comercial sin que sea estrictamente necesario presentar una factura; no obstante, es recomendable
presentarla para facilitar una devolucién del IVA.

* Lista de empaque. Este documento permite al exportador, al transportista, a la compafiia de seguros,
a la aduana y al comprador identificar las mercancias y saber que contiene cada bulto o caja, se elabora en
original y seis copias. Se debera indicar la cantidad exacta de articulos que contiene cada caja, bulto o envase,
asi como, anotar en forma clara el nimero y marca de la mercancia. Es un complemento de la factura
comercial y debe ser entregada al transportista. También garantiza al exportador que durante el transito de sus
mercancias se dispondra de un documento claro que identifique el embarque completo ya que, en caso de
percance, se podra hacer, sin mayores dificultades, las reclamaciones correspondientes a la compafiia de
seguros.

* La carta de encargo o encomienda, en la cual el exportador girara 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 exportacion y otras recomendaciones sobre el embarque.

* El transporte y sus documentos. El transporte representa uno de los aspectos mas importantes que
inciden en el costo de las mercancias, 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 analisis de los medios de transporte, en el que se deberan considerar aspectos importantes como el
costo, la oportunidad en la entrega y la relacion valor-peso de la mercancia. Es importante considerar, también,
la eficacia, la seguridad de los almacenes y puerto, y la forma en que el cliente prefiere recibir la mercancia, es

decir, en camioén cerrado o plataforma.

El documento utilizado para el transporte es el titulo de consignacién que dependiendo del medio de
transporte a utilizar se le conoce de la siguiente manera:

a) Guia aérea (Airway Bill) para el transporte aéreo.

b) Conocimiento de embarque (Bill of Lading) para el transporte maritimo.

c) Carta de porte para el auto transporte.

d) Talén de embarque para el ferrocarril.
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El Bill 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 mercancia
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 logistica del
traslado de las mercancias.

e Seguros de transporte de carga. Se contratan con la finalidad de prever posibles dafios o
pérdidas durante el transporte de las mercancias.

« Documentos que comprueben que se ha dado cumplimiento a las regulaciones no arancelarias.

+ |ndicar los numeros de serie, parte, marca y modelo.

o Especificaciones técnicas y comerciales que faciliten la clasificacién de las mercancias.

e Carta de encomienda. Documento que debera contener. quién confiere el encargo, a que
agente aduanal se le confiere, valor y cantidad, régimen aduanero de exportacion, fecha y
lugar. Tipo de mercancia, bultos y sugerencias sobre empaques.

Los documentos antes sefialados deberan ser proporcionados por el exportador, sin embargo, el agente
aduanal podréa requerir ademas: copia de RFC (hoy en dia CURP); reservacién en la agencia naviera; en caso
de utilizar contenedores, solicitar el envio para cargarlas y; certificado de origen, certificados de andlisis
quimicos, permisos o autorizaciones en caso de que su naturaleza lo requiera.

El agente aduanal es un experto en la materia que esta 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, ademas sera el encargado de pagar por cuenta de exportador el Derecho de Tramite Aduanero, el
cual no procede si se exporta a paises con los que nuestro pais tiene firmados tratados de libre comercio. La
tarifa que debe cobrar se oscila entre el 0.18 % del valor tola de la exportacion.

Tramites a Realizar para la Exportacién de Productos en México

Los tramites necesarios para realizar una exportacién se contemplan en la Ley Aduanera. El primer
paso para llevar a cabo la exportacion, es tener bien identificada la correcta clasificaciéon arancelaria a fin de
precisar qué tasa porcentual de arancel le corresponde pagar de acuerdo al tipo de arancel aplicable, asi 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 esta sujeta la mercancia.

Algunos de los tramites que se requiere realizar antes y durante el proceso de exportacion son:

4 El despacho aduanal. “Es el conjunto de actividades (presentaciéon de documentos y tramites) que se
deben realizar para introducir mercancias extranjeras al mercado nacional o para enviar mercancias nacionales
al mercado internacional.”* El proceso del despacho aduanal inicia con la presentacién de la mercancia, que es
entregada al agente aduanal, junto con el pedimento para realizar la validaciéon de la informacion contenida en
el mismo, en el Sistema Automatizado de Informacién. Posteriormente se realiza el pago de las respectivas

* Flores Paredes, Joaquin, Op. Cit,, Pag. 139,
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contribuciones, acto seguido se determina si la mercancia serd sometida a revision o no en el Sistema
Automatizado, en caso de que corresponda desaduanamiento libre (simbdlicamente luz verde) significa que
sblo se revisara la documentacion correspondiente y se procedera a su despacho, caso contrario si la
mercancia es sometida a revision se realizara el reconocimiento o revision que correra a cargo de la vista
aduanal en caso de no existir problema alguno se procedera al despacho de la mercancia, pero si existe alguna
discrepancia se procedera al pago de las correspondientes sanciones antes de realizar el despacho o entrega
de mercancias para su exportacion por parte de la aduana.

# Registro ante Camaras Empresariales. Contar con este registro no es un requisito para realizar
exportaciones, pero contar con una afiliacién de este tipo permite acceder a ciertos apoyos que promueven la
actividad empresarial, ademas de tener acceso al intercambio de informacién.

# Marcado de pais de origen. Marcar los envases con la leyenda Hecho en México con la finalidad de
identificar el origen de las mercancias y dar cumplimiento a la norma NMX-Z-009-1976.

# Registro Federal de Contribuyentes. Las personas fisicas y morales que realicen actividades
lucrativas estan obligadas al pago de impuestos para lo cual deberan estar inscritos en el Registro Federal de
Contribuyentes (RFC), resulta de gran importancia ya que de no contar con dicho registro no se podra tener
acceso a los apoyos Pitex o Altex, ni realizar tramites en oficinas de gobierno.

# Registro de marcas y propiedad industrial. Este registro debera de obtenerse con la finalidad de
prever posibles plagios en las invenciones, disefios y marcas en el mercado nacional e internacional. En México
el encargado de realizar dicho tramite es el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

Ademas de los tramites y documentos analizados se debera 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 EXPORTACION

Los programas de apoyo a las exportaciones estan 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 reduccién de cargas arancelarias para los insumos, partes y
componentes que se incorporaran en el producto de exportacién y la simplificaciéon de tramites administrativos
por parte del gobierno federal.

Considerando que las exportaciones de un pais subdesarrollado, contribuyen a nivelar la balanza de
pagos, se les da una importancia mayuscula por lo que se generan programas que apoyan a dichas
exportaciones.

Programas de apoyo a la exportacién

En México el gobiemno federal es el encargado de generar los programas de fomento a la exportacion y
los enfoca basicamente en ciertas direcciones: mecanismo para facilitar que el exportador importe insumos,
magquinaria y equipos libres de arancel y programas de financiamiento a la actividad exportadora.
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Estos programas los administra la Direccion General de Servicios al Comercio Exterior. Por su
importancia mencionaremos sélo los mas utilizados:

* Devolucion de Impuesto (DRAW BACK). El objetivo es crear un mecanismo para que las empresas
exportadoras que no puedan acogerse al resto de los deméas programas, puedan rescatar los impuestos que
deban pagar por la importacién de mercancias. El beneficio radica en obtener la devolucién de impuestos
pagados por la importacion, los requisitos para obtener este beneficio son: presentar la solicitud de devolucion
de impuestos de importacion; copia del pedimento de importacion o exportacién y la constancia de exportacién
si se venden a empresas PITEX, maquiladoras o ECEX.

Los impuestos reintegrados al exportador son causados por la importacién y posterior exportacién de:

a) Materias primas, partes y componentes, empaques y envases, combustibles, lubricantes y otros

materiales incorporados al producto exportado;

b) Por la importacién de mercancias que se retornan al extranjero en el mismo estado en que fueron

importadas; y

c) Mercancias importadas para su reparacién o alteracion.

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 estableci6 los programas:

PRONEX (Programa de Proveedores Nacionales de Exportacién). Con objeto de permitir al
proveedor nacional de la industria manufacturera de exportacién las mismas condiciones de
competencia que al proveedor en el extranjero.

- PROSEC (Programas de Promocién Sectorial). Establecido para productores que abastecen
tanto el mercado externo como interno, 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 Exportacién). 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 minimo de 100 mil USD y exportaciones anuales minimas de 3 MDD. Los beneficios a los que se
tiene derecho son: el pago de impuestos en institucién financiera, acceder al despacho aduanero simplificado;
sus proveedores podran facturar con tasa cero de IVA y les serd posible nombrar a un agente aduanal
exclusivo, todo ello con la finalidad de impulsar el establecimiento de empresas comercializadoras
internacionales.

* Fomento y Operacién de la Industria Maquiladora de Exportacién. “El | ° de junio de 1998 se publico
en el Diario Oficial de la Federaciéon el Decreto para el Fomento y Operacion de la Industria Maquiladora de
Exportacion, el cual ha promovido la exportaciéon y el establecimiento de nuevas empresas a través de un
procedimiento agil y simplificado”. Ademas de los objetivos antes mencionados, supone también, la creacién de
fuentes de empleo, la integracién inter industrial, la transferencia de tecnologia y la capacitacién de los
trabajadores.

42



Para poder acceder a este programa se requiere dar cumplimiento, ademas de las disposiciones
establecidas en el programa de importacién temporal, a las obligaciones fiscales, laborales y de normatividad
ecoloégica que se establecen en tal programa. Entre los beneficios que supone este programa se encuentran la
exencion del pago de aranceles a la importacién, el despacho aduanero simplificado, el 100% de capital
extranjero, exencion de pago de IVA a los proveedores de éstas empresas, asi como visa especial para
técnicos y personal administrativo extranjeros.

* 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. E!l beneficio radica en recuperar los
impuestos depositados en la Institucién Bancaria correspondiente.

* Programa de Importaciéon Temporal para Exportacion (PITEX). “El 3 de mayo de 1990 se publicé en el
DOF el decreto que establece el Programa de Importacién Temporal para Producir Articulos de Exportacion, el
cual ha sido un instrumento eficaz para el desarrollo de las empresas exportadoras del pais”. Pero permite
ademas, a los inscritos en este programa: que la importacién de insumos, maquinaria y equipo util para producir
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 mas de 495 mil USD, si se trata de insumos, o el 30% de sus ventas
totales en el caso de maquinaria. Estos requisitos resultan practicamente inalcanzables para las pequefias y
medianas empresas, las cuales tienen que recurrir a la figura del exportador indirecto para lo cual dichas
empresas deberan 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 pais que exporten directa o indirectamente, asi 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 proyecto especifico de exportacion.

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 Economia. Su objetivo
radica en estimular a las grandes empresas exportadoras mediante exenciones fiscales y facilidades. Los
beneficios a que se tiene derecho son: devolucién inmediata de IVA, si existe saldo a favor, acceso gratuito al
sistema de informacién comercial, exencién del segundo reconocimiento aduanal, despacho aduanal
simplificado.

Los beneficios a que tiene derecho una empresa ECEX, son los siguientes:

® La Posibilidad de adquirir mercancias a proveedores nacionales, mediante el tratamiento de
exportacién definitiva a tasa 0% de IVA,

© Expedicion automatica de la constancia de Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX),

© Autorizacién, en su caso, de un Programa de importacién Temporal para Producir Articulos de
Exportacién (PITEX) en su modalidad de proyecto especifico,

© Descuento del 50% en los apoyos financieros que proporciona Bancomext, y
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©® Asistencia y apoyo financiero por parte de Nacional Financiera para la consecucion de sus
proyectos, asi como servicios especializados de capacitacion y asistencia técnica. Este
beneficio se otorgara tanto a las empresas ECEX como a sus proveedores.

Programas de Financiamiento a la Actividad Exportadora

En materia de exportacion existen diversos organismos dedicados a ofrecer sus servicios, en aspectos
como desarrollo y adquisicion de tecnologia; generacién de negocios, investigacién, disefio, innovacion, y
proteccion de la propiedad industrial todos estos servicios estan encaminados a mejorar la competitividad de las
empresas que se dediquen a esta actividad.

En nuestro pais 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 desarrolio de
dichos programas de financiamiento, sin embargo, ante la escasa promocion de ello, dos instituciones
gubernamentales 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 basicamente 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 cuales son las
instituciones que brindan apoyo a la actividad exportadora, algunas de ellas son las siguientes:

=+ Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT). Es una institucion financiera de desarrolio
del gobierno federal que promueve el comercio exterior de México, especialmente las exportaciones no
petroleras. Proporciona informacién 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.

Ademas, esta institucién brinda apoyos financieros a los organizadores de ferias que cuenten con el
certificado de Feria Mexicana de Exportacion. Entre los servicios que otorga dicha institucién destacan: prestar
el servicio de banca de primer piso, otorgar créditos conforme a productos financieros vigentes, promover
eventos a nivel internacional y apoyar la participacién de compradores de otros paises.

=+ Secretaria de Agricultura, Ganaderia y Desarrollo Rural (SAGAR). Expide la hoja rosa de registros
zoosanitarios en importadores y asesora la importacién y exportacién de animales, entre otras funciones.

=+ Secretaria de Economia (SECON). ). Es una dependencia del Poder Ejecutivo Federal. A través
de las oficinas de a SECON el empresario mexicano puede obtener informacién y apoyo en diversos aspectos
industriales y de comercio exterior, mediante programas e instrumentos, entre otros se pueden citar:
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e Programa de Importacién Temporal para Producir Articulos de Exportacion (Pitex),
e Empresas de Comercio Exterior (Ecex),

« Empresas Altamente Exportadoras (Altex),

e Devolucién de Impuestos a Exportadores (Draw Back),

« Sistema Integral de Comercio Exterior (Sicex),

» Certificados de Origen, y

* Registro de empresas de importacién ubicadas en la franja norte o regién fronteriza.

Esta Secretaria otorga los permisos de importacién y exportacién, emite y autoriza los certificados de
origen, ademas de otorgar el certificado de Feria Mexicana de Exportacion.

=+ Secretaria de Educacion Publica (SEP). Autoriza la importacién, exportacién y repatriacion de
cuadros, esculturas y obras de arte pertenecientes al siglo XIX en adelante, de igual manera se encarga del
registro de la coleccién de piezas prehistéricas.

=+ Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP). Que entre sus funciones relativas al comercio
exterior, se encarga de autorizar los impuestos y las franquicias aduanales, clasifica las mercancias, impuestos,
cambios de aduana o de régimen, otorga las autorizaciones de importacién y exportacion, 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 guia pesquera y se encarga del registro de importadores y
exportadores ante la Camara de la Industria Pesquera, etc.

=+ Secretaria de Salud (SS). Otorga el certificadé sanitario de importacién y exportacion 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
exportacion ordinaria y extraordinaria de armas de fuego y explosivos.

=+ Nacional Financiera (NAFIN). Ha tenido una participacién significativa en el proceso de desarrolio
de la actividad industrial, apoyando de manera especial a los proyectos de la micro, pequefia y mediana
empresa de la industria manufacturera, y a proyectos de gran impacto econémico. Tiene como objetivo
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fundamental coadyuvar en la preservacion de la planta productiva, e impulsar la realizacion de proyectos de
inversion viables que estimulen la generacién de empleo y el crecimiento econémico.

= + Instituto Nacional de Ecologia. Opina acerca de la exportacién de animales silvestres: productos y
subproductos, etc.

=+ Comision Mixta para la Promocion de las Exportaciones (COMPEX). Es una comision integrada por
representantes del sector publico y privado, auxiliar del Ejecutivo Federal en materia de promocion de
exportaciones. Preveé la realizacion de reuniones en la Replblica Mexicana con los exportadores para discutir y
resolver los proyectos, las problematicas y sus propuestas para agilizar los tramites de comercio exterior.

=+ Comisién para la Proteccién del Comercio Exterior (COMPROMEX). Viene a significar un util
instrumento para quienes realizan operaciones de comercio exterior. En efecto, COMPROMEX dentro de una
reglamentacioén juridica conveniente, de facil manejo y utilizacion, podra a solicitud de la parte interesada
coadyuvar en la blsqueda en una primera instancia de soluciones conciliatorias que propicien resolver con
rapidez los conflictos legales o contractuales.

=+ Confederacion de Asociaciones de Agentes Aduanales de la Republica Mexicana (CAAAREM).
Orienta y asesora a la micro, pequefia y mediana empresa, sobre Legislacion Aduanera aplicable para el
cumplimiento de sus obligaciones en materia de tramites y procedimientos de comercio exterior, realizar el
despacho aduanero de exportacién o importacion de mercancias, entre otros servicios.

Por todo lo anterior en el siguiente capitulo se revisaran los aspectos relativos al analisis estratégico de
las empresas, para determinar si son capaces de cubrir un perfil exportador.
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CAPITULO 3. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA CON PERFIL EXPORTADOR

Hoy en dia las empresas mexicanas enfrentan un gran reto, destacar, competir y mantenerse dentro de
este mundo globalizado, por lo que, deben considerar varios puntos importantes para lograrlo, primeramente es
necesario estudiar el mercado internacional para darse una idea de lo que se encontraran en aquellos terrenos
donde pretendan incursionar con los novedosos articulos que producen sus empresas, por lo cual, se
recomienda hacer un anadlisis de las oportunidades que se presentan en el mercado antes de tomar una
decision, puesto que muchas de las comparfiias mexicanas prueban su suerte, sin antes haberse empapado con
informacién acerca del mercado y del producto que pretenden exportar, ya que de toda esta investigacion y
de otros cuantos factores depende el éxito o fracaso de las empresas dentro del Comercio Internacional, pues
al ser algo nuevo para muchas de estas, se sorprenden al encontrarse con mas variables a considerar que en
el mercado interno, debido a que en muchas ocasiones nos las tenian 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 tecnologia, la competencia, la calidad de los productos, los usos y las costumbres en el mercado meta, el
publico 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 anélisis para tomar
decisiones con bases solidas que nos daran 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 capitulo se mencionaran
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 analisis contable y financiero, asi
como, un andlisis de fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades (FODA o SWOT por sus siglas en
inglés). Todo lo anterior arrojara como resultado determinar si la empresa esta 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 abordara de la manera mas clara posible, la
informacién recabada para la elaboracion de este trabajo de investigacion, 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 dificil y creciente actividad exportadora que
actualmente pretenden realizar las empresas mexicanas dentro del mundo globalizado en el que vivimos, donde
lo Unico que importa son los intereses de aquellos paises que cuentan con un alto potencial exportador y el de
quienes establecen estas relaciones comerciales (empresarios, politicos, etc.), por lo tanto, lo que sugerimos es
dotar del apoyo suficiente a las pequefias y medianas empresas del pais 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 econémico del pais, del cual todos obtendriamos buenos beneficios si
logramos poner a México como dicen al dia y a la vanguardia comercial.
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3.1 EL PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACION

El desarrollo del Comercio Internacional obliga a los empresarios mexicanos a ver a la actividad
exportadora, no como un acto empirico, en el cual el éxito es producto de la casualidad y en donde se puede
ingresar sin una estrategia definida y bien elaborada para comercializar sus productos en un mercado muy
competido.

La empresa que desee exportar debe realizar una planeacién con una metodologia, y estructurado de
manera que cubra todos los aspectos relacionados con esta actividad, una soluciéon a este problema, es un
documento donde se plasma la informacién que sirve de guia para lograr que nuestra empresa pueda entrar en
un mercado externo exitoso, a dicho documento se le conoce con el nombre de Plan de Exportacion

Con el propésito de entender ¢qué es? y jcomo se elabora un plan de exportacién? es necesario saber
que éste forma parte de una serie de planes estratégicos que desarrolla una empresa y que se conoce como
planeacion estructural, misma que se describe como “el proceso de definicion del futuro y del camino para llegar
a él, que se inicia en el nivel superior del negocio y que contempla a la organizacién como un todo iﬂtt-.'«,graclca".t

La planeacion estructural, es una serie de planes ordenados en forma de pirdmide en donde el primer
peldafio lo ocupa el Plan de Negocios y en el segundo nivel aparecen los planes relativos a las funciones
basicas de la empresa para que el tercer nivel sea ocupado por los planes de cada area de atribuciones, como
se muestra en la siguiente grafica:

“PLANES ESTRATEGICOS DE LA EMPRESA”

PLAN DE EXPORTACION

| - |

FLAN DE PLAN DE PLAN DE OTROS
PRODUCCION MERCADOTECNIA FINANZAS PLANES

PLAN DE
EXPORTACION

PLAN DE PLAN DE PLAN DE R.P.
PHRIICTNAT PROMOCION

ion de ios de Competitividad Empresarial. Pag.- 38

Fuente: Alejandro Lerma Ki Ci io Internacional. Metodologia para la F

*! Lerma Kirchner, Alejandro, Op. Cit,. Pag. 37
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En la grafica anterior se muestra claramente como el Plan Estructural de la empresa esta integrado con
sus correspondientes planes y la incorporacion del Plan de Exportacién. Es importante mencionar que
dependiendo del tamafio de la empresa puede existir mas de un nivel de subfunciones en cada plan, por
ejemplo, el Plan General de Exportacion podria dividirse en planes especificos de exportacion por area
geografica de mercado o por linea de producto.

Un aspecto importante es el hecho de que aln y cuando la planeacion estructural se hace de arriba hacia
abajo, la informacion y el compromiso para la consecucion de objetivos fluyen de abajo hacia arriba.

Se ha mencionado al Plan de Negocios como la base medular de la Planeacion Estructural, pero ;jqué es
el Plan de Negocios? El Plan de Negocios es:

“El mapa del camino que debera recorrer una organizacion rumbo al éxito; este documento describe el qué,
porqué, dénde, como, y cuando se ha de ejecutar cada paso, para lograr los objetivos que se hubiesen fijado™§

El concepto anterior debera ser considerado por los duefios 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. ¢Doénde se encuentra su organizacion?
2. ¢Doénde pretende llegar?
3. ;Qué tiene que hacer para llegar a donde pretende?

Son sinénimos 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 analogos al plan de negocios.

El plan de negocios es una excelente herramienta, para lograr con eficiencia el éxito planeado de lo que la
organizacién pretende, la cual se mide en funcién al volumen de resultados, costo y tiempo.

Plan de Negecios
El camino rumbo al éxito de la organizacién




Este es el mejor instrumento para dirigir y evaluar la operacion y administracion de una organizacion, pero
para que funcione, su contenido debe ser comunicado a todas las areas que tengan alguna responsabilidad en
su puesta en marcha y operacion. Su cumplimiento debe ser revisado periédicamente, para evaluar los
resultados obtenidos y asi poder tomar las decisiones necesarias.

Para que sea eficaz siempre debera estar en operacion y ser flexible para adecuarse a las cambiantes
situaciones externas que presente el entorno econémico, social, cultural y demogréfico; y a las internas en la
misma organizacion.

Para poder desarrollar un Plan de Negocios se debe contar con el apoyo de la Direccién General y la
participacion de toda la organizacion, se debe generar ademas algin mecanismo que permita mantenerio en
confidencialidad para evitar que llegue a manos de la competencia, ya que el dafio que podria generarse seria
de grandes dimensiones. Ademas se debe tener en cuenta que las necesidades de cada empresa son
diferentes, es decir, la estructura de una micro y pequefia empresa es muy diferente a la de una empresa
transnacional, motivo por el cual se describirdn ambos procesos. '

Aunado a lo antes mencionado el Plan de Negocios requiere del conocimiento y de la investigacion sobre
lo que pretendemos realizar y en especial de la creatividad que tengamos para lograr el exito de la
organizacion.

“El formato del Plan de Negocios representa alrededor del 15 % del esfuerzo requerido por la
organizacion para elaborarlo, 35 % de la investigacion, 20% del andlisis y 30 % de la creatividad acumulada”.”

Como se sefialo anteriormente, las necesidades para una pequefia y mediana empresa no son las
mismas que para una grande, por ello a continuacién presentamos los pasos a seguir para elaborar el Plan de
Negocios de -una pequefia organizacion.

El proceso para el desarrollo de un Plan de Negocios para una pequefia empresa comprende cinco pasos
esenciales que son:

< |nvestigar las necesidades que no han sido satisfechas en la localidad.

< Elegir las necesidades y deseos que se podrian ofrecer al cliente y que su competencia no le esta
dando, buscando satisfacer la demanda solicitada.

< Desarrollar nuevas ideas sobre productos y servicios en base a la informacién y a la imaginacion tenida.

< Evaluar cual de las ideas esta més al alcance de ser realizada.

< Preparar el Plan de Negocios.

” Ibidem, Pag. 43. _
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El contenido documental de éste Plan lo conforman nueve secciones, las cuales son: caratula; indice;
resumen ejecutivo; descripcion del negocio actual; descripcién de los proyectos; anlisis del mercado; Programa
de actividades; financiacion; y apéndices y anexos.

Desarrollo del Plan de Negocios para Empresas Pequefias

EMPRESAS PEQUENAS l
> & | CARATUILA )

D CONT ( 2 INDICE )
DOC.
PRIMER P{L";O :
Ohu_::-e;ptmmemgullﬂ g - — ( 3 RESUMEN EIECUTIVO )
¥ deseos
s 9 4 DESCRIPCI
SEGUNDO PASO PASOS SECCIONES ( il o )
Seleccione cudl de las necesidades DEL PLAN
© deseos usted podria satisfacer.
( 5 DESCRIPCION DE LOS )
PROVECTNS
TERCER PASO
Desarrolle varias ideas y
conceptos. ( 6 ANALISIS DEL MERCADO )
CUARTA PASO 7 PROGRAMA DE
Evalie sus ideas y conceptos. ACTIVINANES

( 8 FINANCIACION )

QUINTO PASO
Prepare su plan de negocios.
( 9 APENDICES Y ANEXOS )
Fuente: Alejandro Lerma Kirchner. C io | i A gia para la F ion de ios de Competitividad Empresarial. Pag.- 45.

En el segundo proceso, el de las medianas y grandes empresas se contemplan cinco tareas: la
investigacion interna; la investigacion externa; el analisis de la situacion interna y externa; la generacion de
ideas, conceptos y proyectos; y la redaccién del Plan de Negocios.

El contenido documental para este proceso comprende nueve secciones que son: caratula o portada;

indice; Introduccion y propésitos; resumen ejecutivo; estimacion de rendimiento y retorno original de la
inversién; andlisis de la situacion actual; situacién futura; y apéndices y anexos.
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Desarrollo del Plan de Negocios para Empresas Medianas y Grandes

EMPRESAS MEDIANAS Y
GRANDES

( | CARATULA O PORTADA )

C

2 INDICE )

3 INTRODUCCION Y
PROPOSITOS

( 4 RESUMEN EJECUTIVO )

6 ANALISIS DE LA
SITUACION ACTUAL

( 7 SITUACION FUTURA )

( 8 APENDICES Y ANEXOS j

PRIMER PASO
Investigacion interma <
SEGUNDO PASO
Investigacion externa P
* ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL
TERCER PASO * DIRECCION
Andlisis de la situacion interna S SETORCION
¥ FINANCIERA
* SITUACION DE LA
CUARTA PASO PRODUCCION
¢ gl i EL PRODUCTO O
royectos - PROGRAMA DE *
= ACTIVIDADES SERVICIO
‘TROVECTO * SITUACION
PROYECTO
QUINTO PASO S NACTAL
Redaccién del plan de - PRES
* LA COMPETENCIA
-REQUISITOS
‘_
Fuente: Alejandro Lerma Kirchner. Comercio Intemacional. Metodok gia para la Fe lacion de

de Competitividad Empresarial. Pag.- 52.

Una vez comprendido el entorno relativo al Plan de Negocios, se analizaran con mas detalle las

caracteristicas relativas al Plan de Negocios de Exportacion.

Donde el Plan General de Exportacion: “es el documento que guia el esfuerzo exportador de cualquier

empresa, le dice hacia donde debe de ir y como llegar al mercado internacional”.

El Plan de Exportacién es el Plan de Mercadotecnia, aplicado a diversos y especificos mercados en el

exterior.

A grandes rasgos todo Plan de Exportacién contempla la siguiente informacién:

+ El canal de exportacion.

o El perfil de la empresa.
¢ Usos y costumbres de los consumidores del pais del mercado meta.

e Barreras no arancelarias
e Logistica de exportacion en la que se incluyan los aspectos relativos al: transporte, embalaje y

empaque.
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El cuestionamiento logico seria jcomo se determina dicha informacién?, pues bien, esta se deriva de una
serie de actividades que deben ser realizadas por las personas interesadas en formular un Plan de Exportacion.

Entre dichas actividades destacan:

a)

b)

c)
d)

e)

Describir la situacion actual del negocio.

Detectar las oportunidades del mercado internacional relativas al mercado y al producto, para lo cual se
requiere la utilizacién de las fuentes primarias (informacion que se obtiene de la misma empresa), y
fuentes secundarias de informacién, tales como el Internet, encuestas de mercado, etc., para identificar
posibles importadores, distribuidores, aliados, clientes y futuros socios que determinen la capacidad

exportadora de la empresa.

Evaluar la competitividad internacional.

Establecer estrategias para ganar clientes, tales como ferias, exposiciones, muestras internacionales.

Realizar un Plan de Exportacion en el cual se plasme toda la informacion derivada de cada una de las
actividades anteriores. Para lo cual a continuacién se presenta graficamente la estructura del Plan de

Exportacién con la secuencia légica de contenido.

“DIAGRAMA DEL PLAN GENERAL DE EXPORTACION”

1 2 3
CARATULA INDICE INTRODUCCION
13
ANEXO PLAN DE
EXPORTACION
12
PRESUPUESTO
3] 9
PLAN DE 10 EL ENTORNO
ACCION ESTRATEGIAS
Fuente: Alejandro Lerma Kirchner, Comercio Intemnacional dologia para la f

4 RESUMEN
EJECUTIVO
5
OBSERVACIONES Y
RECOMENDACIONES
6 OBIETIVOS
COMERCIALES fA
¥ EMPRESA
FINANCIEROS
7 ANALISIS EL
DE LA PRODUCTO
SITUACION
ACTUAL
EL
8 MERCADO
EL MERCADO
META
lacion de ios de competitividad empresarial Pag. 81,
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El diagrama anterior nos muestra con claridad cual es la estructura que contiene un Plan de Exportacién

del cual se destaca la siguiente informacién:

Las estrategias pueden ser respecto al producto, a los precios, al mercado y su promocién.

* Analisis actual de la empresa. Este analisis se realiza desde tres perspectivas basicas: la empresa, en donde
se analizan aspectos tales como tecnologia de los medios de produccién, capacidad financiera y procesos de
comercializacion; el producto, para lo cual se considera el analisis de costos directos e indirectos, fijacion de
precios de exportacion, el volumen exportable y el perfil de competitividad del producto y; el mercado, para lo
cual se consideran algunas caracteristicas del mercado interno como oportunidades y riesgos.

* Identificacion del mercado meta. Aqui se determinan aspectos relativos a la identificacion, evaluacion y
seleccion del mercado meta, asi como, el perfil del consumidor y los canales de distribucién para acceder a
dicho mercado.

* El entorno. Donde se sefialan aspectos relevantes tales como informacién econémica, demogréfica, politica y
cultural del mercado meta.

* Plan de acci6n. Las actividades, su duracion, las fechas de inicio y fin son plasmadas en él.

* Presupuesto. La informacién relativa a los célculos de costos e inversion asi como los pronésticos de venta
deben ser incluidos en este punto.

Con la finalidad de asegurar el éxito de un Plan de Exportacién se puede hacer uso de algunas
herramientas que algunos autores expertos en la materia han desarrollado, por ejemplo, el Cuestionario Basico
para hacer un Plan de Exportacién de Alejandro Lerma, los cuestionarios contenidos en la Guia Basica del
Exportador de BANCOMEXT, los consejos citados por el Profesor Joaquin Flores Paredes en su libro “El
Contexto del Comercio Exterior de México™. Retos y Oportunidades en el mercado Global, algunas péginas de
Internet que contengan informacion econoémica reciente como BANXICO, Secretaria de Economia, INEGI, entre
otras posibles alternativas como libros y revistas especializadas en el tema, conferencias, asesorias, etc.

3.2 ASPECTOS DEL PROCESO PRODUCTIVO

Para una compaiiia 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
basicos relacionados con él.

Un proceso es una serie de actos u operaciones que conducen a un fin determinado, en tanto que, la
produccién consiste en crear o agregar algo que ya contiene la materia, a través de su transformacién quimica,
de forma, o de situacion. Las actividades de produccién de una organizacién son conocidas como operaciones,
las operaciones que realiza una empresa son cada vez mas complejas ya que toman en cuenta todas las
actividades basicas que se llevan acabo para la consecucién de los objetivos, asi que dichas operaciones
funcionan como un sistema que abarca un todo.

Para que una empresa logre sus objetivos tiene que conseguir la mejor combinacion de los elementos
que intervienen en su produccion como lo son los insumos, la mano de obra, la materia prima etc. Esta
combinacién variara a lo largo del tiempo y dependera 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 tecnologias y de los precios
de mercado de los distintos elementos de produccion.

Resulta importante conocer los procesos que intervienen en la produccion de toda empresa, para
determinar en caso de alguna contingencia donde se encuentra el problema y establecer mecanismos para la
optimizacién de recursos. El desconocimiento de los procesos para la elaboracion 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 visualizacion de los procesos de cualquier empresa, ya
que muestran de una manera clara por medio de simbologia, cada uno de los pasos a seguir hasta la
culminacién de un producto ¢ varios productos a la vez.

El uso de la Teoria de Sistemas nos da un marco de referencia en el cual se planean acciones y anticipan
las repercusiones inmediatas y de largo alcance, asi como los imprevistos que puedan presentarse. En el
enfoque de sistemas los insumos, tales como materiales y energia, ingresan a él a través del medio ambiente
para ser transformados, por lo que salen de él en forma de productos (bienes y/o servicios). La
retroalimentacion es la clave del control del Sistema ya que durante su oberacibn la informacién es enviada
para su evaluacion, y en caso de ser necesario, para su correccion tal y como se muestra en la grafica.

El conjunto de actividades de administracion que se encuentran implicitas en la planeacion, organizacion,
direccion y control y que se aplican a las operaciones de una organizacion se conocen como Administracién de
Operaciones. La Administracién 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 RETROALIMENTACION DE UN SISTEMA”

r AMBIENTE EXTERNO ] l - | ] RETROALIMENTACION
INSUMOS
TRANSFORMACION

@ O CONVERSION @

- MATERIA - BIENES
PRIMA = SERVICIOS

- MANO DE OBRA = ALMACENAJE - OTROS
- TECNOLOGIA - DISTRIBUCION
- MATERIAL - LINEAS DE
HUMANO PRODUCCION

Fuente: Stoner A_ F. James y F R. Edward, Admini ion, Pag. 691.
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El control de procesos sirve para monitorear las variables clave con Ia finalidad de poder detectar qué
se estd haciendo que no genera valor agregado, sirve ademas, 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
articulos y/o servicios seran competitivos, aunado a éste concepto hoy en dia se maneja un nuevo concepto
entre las empresas mas destacadas en el ambito internacional y que es la Administraciéon de Calidad Total y
que se describe como: “El compromiso estratégico para mejorar la calidad, combinando métodos estadisticos
de control de calidad con un compromiso cultural por buscar incrementos en las mejorias 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 produccién, que es parte integrante del proceso productivo y sobre todo
que sera uno de los factores que nos ayuden a mantenemos dentro del mercado meta al cual pretendemos
llegar. Pues muchas veces, los consumidores analizan ademas de la calidad del bien o servicio que desean
obtener, la demanda del mismo y la accesibilidad (precio, considerando el costo de produccién y envio de los
productos) que se ofrece ante otras alternativas 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 organizacion.

El costo es un desembolso en efectivo o en especie que puede formar parte de la produccién, es
recuperable a diferencia del gasto que se efectia y ya no se recupera. El costo de produccién sera el “conjunto
de pagos, obligaciones contraidas, consumos, depreciaciones, automatizaciéon y aplicaciones atribuibles aun
periodo determinado, relacionadas con las funciones de produccién, distribucién y financiamiento™.

Finalmente uno de los aspectos que se debe tomar en cuenta dentro de las empresas, es la
determinacion del denominado punto de equilibrio. El punto de equilibrio es una técnica para medir que tan
productiva es una empresa, ya que muestra la relacion existente entre el nimero de unidades producidas, el
importe de ventas generadas y el costo de produccién 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 matematica, a través de una sencilla férmula;

2. En forma de representacién con cuadros numeéricos;
3. Y de manera grafica.

* Stoner A. F. James y F R.E . Admini ibn. Ed. Prentice Hall Hispanoamericana, México 1994, Quinta edicién, Pag. 697.
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Férmula para determinar el punto de equilibrio:

INGRESOS POR VENTAS

PE= _CF _
1-(CV/VN)

Donde:

PE = Punto de Equilibrio.
CF = Costos Fijos

CV = Costos Variables

V = Ventas Netas

IT = Ingresos Totales >

=V COSTOS VARIABLES

I3 COSTOS FLIOS

MwO=wonN

PRODUCCION

“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 articulos y con

I“

esto el punto de equilibrio globa

Para esto es necesario reclasificar los costos y los gastos del estado de resultados en:
a) Costos fijos: aquellos que estan en funcion del tiempo y que no cambian por las unidades
producidas o vendidas (rentas, depreciaciones, amortizaciones, sueldos, etc.).
b) Costos variables: los que estan en funcién directa de la produccién y de las ventas, es decir, a
mayor numero de produccién y ventas, mayores son los gastos que ocasiona (luz, materia prima, agua,
comisiones sobre ventas, fletes, mano de obra, etc.).

Una de las caracteristicas del punto de equilibrio, es que nos reporta datos anticipados, ademas de ser
un procedimiento flexible, que en general se acomoda a las necesidades de cada empresa, de tal forma que es
aplicable a varias lineas de ventas.

Algunas de las causas de variacion entre el punto de equilibrio y de las utilidades son las siguientes:

¢ Cambio en los precios de venta, varian las utilidades, el punto de equilibrio y el ingreso marginal.

+ Cambio de los costos variables, cambia el punto de equilibrio, las utilidades y se mantiene el ingreso
marginal.

¢ Cambio de la ejecucion del trabajo, en la utilizacién de materiales: es este caso cambian los costos
variables, el ingreso marginal, el punto de equilibrio y las utilidades.

+ Cambio del volumen de ventas, varia la utilidad, el punto de equilibrio, los costos variables y la utilidad
marginal.

* Luthans, Fred. Introduccién a la Administracidn, Un Enfoque de Conti ias. Ed. McGraw-Hill, México 1991, Pag. 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 expansion 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 direccién en ocasiones también resultan contraproducentes o benéficas: pudiendo
aumentar o disminuir el nivel de la produccién, remplazar la planta o los equipos obsoletos, producir lo que mas
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 ANALISIS FINANCIERO DE LA EMPRESA

El analisis econémico realizado a una empresa, nos permite demostrar la confiabilidad de la misma, de
ahi la factibilidad de que un proyecto se realice. Se debe demostrar que la inversion propuesta sera
econémicamente ventajosa para la empresa, considerando que el dinero disminuye su valor real con el paso del
tiempo a una tasa casi igual a la inflacién vigente.

La determinacion de valor presente neto (VPN) del proyecto, nos llevara a conocer mas 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 inversion que se va a realizar arrojara utilidades en el corto o largo plazo.

La tasa interna de rendimiento (TIR) se llama asi por que supone que el dinero que se gana afio con
afio sé reinvierte en su totalidad. Cuando una empresa ya no puede tener reinversion interna y empieza a
invertir en alternativas externas se le podria llamar tasa externa de rendimiento.

Esboé meétodos buscan evaluar la rentabilidad econémica tomando en cuenta el valor del dinero a través
del tiempo, los datos que se toman para su analisis provienen del estado de resultados que contiene
informacién sobre el flujo de efectivo. Existen otras técnicas llamadas razones financieras que tienen como
objetivo la evaluacion del comportamiento econémico de la empresa y no toman en cuenta el valor del dinero a
través del tiempo, todos los datos para la elaboracién 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 diagnéstico de una empresa es el analisis contable y financiero.
El andlisis contable de una empresa esta determinado por los Estados Financieros que revelan la situacion 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 Aplicacién de Recursos y El Estado de Cambios en la Situacién Financiera. Por otra parte para realizar
el andlisis 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 debera elaborar un analisis
serio con respecto a la situacién financiera y debera plasmarlo en un reporte, el cual deberé contemplar la
siguiente informacion: la Situacion Financiera actual relativa a la liquidez, solvencia y rentabilidad; los Costos
Directos e Indirectos; la Situacion Financiera Proyectada relativa a la liquidez y solvencia; la Rotacién de
Activos, de Cuentas por Cobrar, y de Inventarios; la Independencia Financiera; la Rentabilidad Interna; en su
caso, la seleccion del tipo de credito a solicitar y la documentacién para gestionar el crédito seleccionado y la
propuesta de garantias.

También es importante mencionar en que consiste el Andlisis Financiero, para ello se presenta la
siguiente definicién: “Analisis 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
empresa"™. Al igual que un médico analiza radiografias y resultados de laboratorio para emitir un juicio, el
experto en finanzas utiliza los estados financieros y documentacién soporte para diagnosticar causas y
soluciones de los problemas econémico-financieros de 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 situacién financiera de
la empresa, los resultados y la proyeccion de la misma.

» Los interesados podran emitir un juicio sobre el pasado, presente y futuro de la compaiiia.

» Simplifica las cifras de los estados financieros y sus relaciones para hacer posibles comparaciones.

Clasificacién del anélisis financiero: Una vez definido lo que es el Andlisis 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 politicas de ventas, produccién, administracién y estrategias. Puede ser un
estudio total o parcial de los estados financieros de la empresa.

2.- CUANTITATIVO: es el andlisis o interpretacion de las cifras absolutas y relativas de 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.

" Lawrence D. Schall / Charles W. Haley. Administracién Financiera, Ed. McGraw-Hill, México 1983, Pig. 410.
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RAZONES SIMPLES: Solvencia,

METODO Liquidez y
- Liauia e,
( VERTICAL D"“"“""’“WE"“?“_ L
[ CUANTITATIVO
RAZONES ESTANDAR: Aumentos
METODO ¥ disminuciones, Control Presupucstal,
HORIZONTAL Comparacion (tendencias).
B
ANALISIS FINANCIERO
*PROCEDIMEINTOS
[ CUALITATIVO | *POLITICAS
< *ADMINISTRACION
*VENTAS
. *ESTRATEGIAS

Las razones financieras forman parte de uno de los mecanismos mas utilizados pera realizar el anélisis
financiero de las entidades econémicas, 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 situacion
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 ademas, 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 informacién contenida en los Estados Financieros de la empresa.

Se utilizan varios tipos de razones al analizar la posicién financiera de una compaiiia, dividas en 2
métodos diferentes, el método vertical y el método horizontal. Pero en este trabajo presentaremos solo las mas
importantes y en cada una de ellas se mostraran cantidades hipotéticas para su determinacién y mejor
entendimiento; las cuales se presentan a continuacion:

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 division.
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INDICE DE SOLVENCIA (IS): indica la capacidad de pago de las empresas, también conocida como
razén del circulante. Con esta razén podemos ver si nuestras deudas a corto plazo estan garantizadas
con los valores a corto plazo.
Su formula es la siguiente: IS = Activo Circulante / Pasivo a Corto Plazo.
IS =294 580/ 138,020 = 2.1343

Hay tres formas de interpretarlio:

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, ain 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 Acido” en el lenguaje financiero, ya que nos
indica la capacidad inmediata de pago.

Su formula es: (PA) = Activo Circulante — Inventarios / Pasivo a Corto Plazo
(PA) = 294,580 — 55,000 / 138,020 = 1.74

Interpretacion:

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, ain 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 también para
saber la carga que soporta por el uso de los gastos fijos provenientes del activo fijo (depreciaciones y
amortizaciones). Basicamente son 2:

1. Pasivo Total / Capital Contable: indica en que proporcién 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

Interpretacion:

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

c) Del 100 % del capital contable se debe el 21 %.

2. Pasivo Total / Activo Total: indica en que porcentaje el financiamiento externo contribuye a la inversion de

los activos.

189,020/ 1,104,020 = 0.1
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Interpretacion:

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.
c) Del 100 % del activo total el 17 % es de pasivo.

« ACTIVIDAD (AC): sirve para medir y juzgar la operacion basica 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 dara; si es mayor
de 1 dividiremos el nimero de dias del periodo entre dicho cociente y si en menos que 1 se multiplicara por
dichos dias, dandonos como resultado los dias en que tardamos en recuperar la cartera de clientes.

> Clientes / Ventas Netas = 30,000 /620,000 = 0.048 x 360 dias = 17 dias

» Ventas Netas / Clientes = 620,000/ 30,000 =20.68 360/20.68= 17 dias

Interpretacion:
- Significa que tardamos en recuperar 17 dias 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 multiplicara o dividira por los dias del periodo del estado de resultados, esta razon indica los
dias en que la empresa tarda en pagar a sus proveedores, vigilando con esto la actuacién del departamento

de compras.

» Proveedores / Compras a Crédito = 60,190 /22,000=2.74 >> 360/2.74 = 132 dias
» Compras a Crédito / Proveedores = 22,000 /60,190 = 0.37 x 360 = 132 dias

Interpretacion.
- Lo cual significa que tardamos en pagarle a los proveedores 132 dias nuestras compras a crédito.

e PRODUCTIVIDAD O RENTABILIDAD (RENT): son aquellas que sirven para medir el rendimiento
sobre el capital invertido y también la eficiencia de la administracién.
a) Utilidad Neta / Ventas Netas = 200,000 /620,000 = 0.32

Interpretacién:
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
Interpretacion:
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.

¢) Utilidad Neta / Activos Fijos = 200,000 / 743,440 = 0.27

Interpretacion:

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.

e PORCIENTO INTEGRALES (Pl): 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 1 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 / 620,000 X 100
Utilidad Bruta 420,000.00 E 67.74 % 420,000 7 620,000 X 100
Gastos de Operacion 73,500.00 11.85% 73,500 /620,000 X 100
Gastos y Productos Fin. 8,000.00 129% 8,000 / 620,000 X 100
Utilidad en Operacién 354,500.00 5718 % 354,500 / 620,000 X 100
Otros Productos 9,136.00 147 % 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 / 620,000 X 100

Interpretacion:

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 operacién representan el 11.85 % de las ventas netas.

. Los gastos y productos financieros representan el 1.29 % de las ventas netas.

y -

. La utilidad en operacion representa el 57.18 % de las ventas netas.
. Otros productos representa el 1.47 % de las ventas netas.

5
6
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 informacién util para la empresa.

También llamado método dinamico, el cual se relaciona con los sistemas de analisis 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, basandose en la comparacion de los estados que reflejan los
cambios sucesivos durante varios ejercicios. Analizando estos cambios se podra predecir de alguna forma lo
que puede suceder en ejercicios futuros y con esto planear alternativas para efectuar un mayor control

Los métodos de analisis son los siguientes:

« RAZONES ESTANDAR: Son la medida de comparacién contra una razén simple del Gltimo ejercicio y
se clasifican en:

a) Razones estandar internas: son las que se aplican en la compaiiia y no normalmente se toman los 4
ejercicios anteriores, aplicandose a los costos de produccién, distribucién, rentabilidad, liquidez, etc. Sirven
como medida de control presupuestal y son utilizados para fijar alcances en auditorias internas y externas.

1. Su formula es: Liquidez = Activo Circulante — Inventarios / Pasivo a Corto Plazo
= 294,580 - 55,000/ 138,020 = 1.74

Donde una vez realizada la comparacion con los ejercicios anteriores podremos determinar si la empresa
ha o no perdido la liquidez respecto a los mismos afios.

2. La formula es: Apalancamiento o Endeudamiento = Pasivo a Largo Plazo / Capital Contable
= 16,000/ 915,000 = 0.0175

Al igual que la formula anterior, es necesario hacer una analisis comparativo con respecto a los ejercicios
inmediatos anteriores, si es posible de los ultimos 4 para poder determinar si el nivel de endeudamiento de la
compaiiia a aumentado o disminuido en relacién con los afios anteriores.

3. Donde la formula es: Rentabilidad = Utilidad Neta / Ventas Netas
200,000 / 620,000 = 0.32

Se recomienda hacer la comparacién antes mencionada para conocer el indice de rentabilidad de cada

uno de los ejercicios.
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b) Razones estandar externas: sirven como base de medicion de una compaiiia analizada contra 4 0 §
similares. Aqui son razones simples de un mismo ejercicio. Estas razones son utilizadas por:

1. Bancos para la obtencién de créditos.

2. Elfisco en auditorias.

3. Acreedores y proveedores.

4. Sindicatos.

Este tipo de razones son mas utilizadas por despachos independientes (rotacién de inventarios,
rentabilidad, rotacién 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 / Ventas Netas y una vez obtenido el resultado se hace la comparacion
correspondiente.

2. Aumentos y Disminuciones: la base de este método radica en la comparacién de estados
financieros correspondientes a 2 o mas ejercicios; la comparacién del estado de situacién 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 / /
Bancos 100,000.00 80,000.00 20,000.00 25%
Clientes 30,000.00 35,000.00 (5,000.00) (14.29 %)
Documentos por 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 %

Interpretacion:
1. La caja se mantuvo igual en ambos ejercicios.
2. Bancos aumento en $ 20,000.00, un 25 % mas que el afio anterior.
3. Clientes disminuyo en $ 5,000.00, un 14.29 % en relacién al afio anterior.
4. Los documentos por cobrar aumentaron $ 7,000.00, un 21.21 % mas que el afio anterior.
5. Aimaceén aumento en $ 2,500.00, que representa 4.76 % mas que el ejercicio anterior.
6. El IVA acreditable disminuyo en $ 1,420.00, un 6.76 % menos que el afio anterior.
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7. El total de activo circulante aumento $ 24,080.00, el 8.90 % respecto al afio anterior.
Método de tendencias o grafico

Finalmente este es el complemento al de aumentos y disminuciones para comparar varios ejercicios y
asi lograr un razonamiento mas adecuado respecto al desarrollo de las empresas y sus expectativas. Este
método permite el uso de gréaficas que lo hacen mas comprensible y didactico.

Para mayor claridad de lo anterior se presenta el siguiente cuadro:

Comportamiento anual de los balances generales de 1999 al 2003

ANO ACTIVO CIRCULANTE/ PASIVO A CORTO PLAZO | INDICE DE SOLVENCIA
1999 300,000.00 150,000.00 20
2000 286,320.00 173,210.00 1.65
2001 250,000.00 121.870.00 2.05
2002 270,500.00 133,900.00 2.02
2003 294,580.00 138,020.00 213

“GRAFICA DE COMPARACION”

B1999
W 2000
= 2001
B 2002
02003

1999 2000 2001 2002 2003
EJERCIOS

Comportamiento de los estados de resultados de los (iltimos 5 afios

ANO 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 210,032.00 635,000.00 0.33
2003 200.000.00 620,000.00 | 0.32
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“GRAFICA COMPARATIVA”

Con el propésito de complementa y mejorar este tema, nos vimos en la necesidad de aumentar otras de
las razones financieras que consideramos importantes para el andlisis 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. Ademas 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. Rotacion de Inventarios (Rl): 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 dias que un articulo
permanece en el inventario de la empresa.

PPI = 360 / Rotacion de Inventario

PPI=360/99= 3.64

4. Rotacion de Cuentas por Cobrar (RCC): este mide la liquidez de las cuentas por cobrar por medio
de su rotacion en la empresa.

RCC = Promedio de Cuentas por Cobrar x 360 / Ventas

RCC = 40.000 x 360 7 620,000 = 23.26
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5. Plazo Promedio de Cuentas por Cobrar (PPCC): esta razon nos indica le evaluacion de la politica
de créditos y cobros de la empresa.

PPCC = 360/RCC

PPCC = 360/23.26 = 15.48

6. Rotacién de Cuentas por Pagar (RCP): nos ayuda a calcular el nimero de veces que las cuentas
por pagar se convierten en efectivo en el curso del afio.

RCP = Promedio Cuentas por Pagar / Compras

RCP = 22,000 x 360/ 55,000 = 144

7. Plazo Promedio de Cuentas por Pagar (PPCP): nos permite reflexionar sobre los pagos que hace
la empresa.

PPCP = 360/ RCP

PPCP=360/144=25

Y por ultimo 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 inversién realizada por los duefios de la
empresa; las cuales nos hacian 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 / Ventas

MBU = 620,000 — 200,000 / 620,000 = 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 operacion de la empresa.

3. Margen Neto de Utilidades (MNU): determina el porcentaje que resulta en cada venta después de
deducir todos los gastos incluyendo los impuestos.

4. Rotacion de Activo Total (RAT): este se refiere a la eficiencia con que |la empresa puede o debe
utilizar sus activos para generar ventas.

RAT = Ventas Totales / Activos Totales

RAT = 620,000 / 1,104,020 = 0.56

5. Rendimiento de la Inversion (RI): determina |a efectividad total de la administracién 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 Pequeiia y Mediana Empresa (PYME), se analizaron los siguientes requisitos:

1. Elindice de endeudamiento que debe ser como méaximo del 60%.

2. Laempresa debera presentar utilidad en el ejercicio en curso y en los dos anteriores.

3. Debe mantener un indice de liquidez de al menos una vez en el ejercicio y en el anterior.

4. Larelacion EBITDA (Utilidad antes de gastos financieros)/Gastos financieros debera ser igual o mayor a
1.3 veces, ya contabilizado el crédito que se estad solicitando. Para determinar esto se debera
considerar el estado de resultados proyectado.

Por lo anteriormente expuesto, es importante considerar que el realizar el analisis contable y financiero
de cualquier empresa es de util importancia, sobre todo para aquellas empresas que actualmente tienen
entre sus planes desarrollar proyectos de exportacion a corto plazo, pues en base a los resultados
obtenidos, veremos si estan o no en las condiciones necesarias para lograrlo.

3.4 ANALISIS DE FODAS

Hoy en dia las empresas interesadas en incursionar en el mercado mundial, asi sea un pais o ciudad
extranjera en particular, no pueden hacerlo solo por un buen olfato para los negocios, sino que es necesario
hacer un analisis 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 andlisis estratégico de una empresa,
el cual se realiza en base al estudio del desempefic actual de la misma, asi como de sus fuerzas y
oportunidades, y de sus debilidades y amenazas en el entorno comercial actual por el que pasa México y sobre
todo sus pequefias y medianas empresas.

Uno de los principios de la Planeacion Estratégica consiste en identificar lo que la empresa hace mejor,
esto es, su experiencia en el mercado, su fuerza de produccién y qué ofrece con respecto a las demas

companias.

La planeacién que llevan a cabo las empresas puede ser operativa, cuando los planes estan enfocados a
corto plazo y donde se busca la consecucion de las metas planteadas, este tipo de planes son elaborados en
los mandos medios; y la planeacion estrategica, que es a largo plazo y que involucra ademas vision y valores
en forma de estrategia, su elaboracién esta a cargo de los puestos directivos de la empresa. La planeacion

estratégica debe considerar los siguientes puntos:



< Vision, es decir, dar respuesta a la pregunta ;cémo deseamos vernos en el futuro?, a lo que podemos
responder si mejores, iguales o peores.

% Mision, que es la razén principal de existir de una empresa, firma o compaiiia.

< Estrategias, que es la manera en la que se hacen las cosas para lograr dar cumplimiento a lo planteado

en la visién y la mision.

Metas, estas deben ser cuantitativas y con planteamientos logicos.

% Indicadores, son los puntos claves susceptibles de ser medidos para determinar si estamos dando
cumplimiento a nuestros objetivos, entre los indicadores mas comunes encontramos, los de desempefio
(se utilizan en la medicion de procesos), de eficacia (evaltan el cumplimiento de metas) y de eficiencia

L3

(miden el ahorro de recursos).

< Acciones, son las tareas a realizar en cada una de las areas de la empresa para dar seguimiento a
dichos planes.

< Analisis FODA, lo que nos permitira tener un panorama mas claro de la situaciéon de la empresa.

El analisis 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 estd 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
analisis 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 internos de la empresa, para lo
cual, con la intencion de precisar de mejor manera los factores que con mayor frecuencia son analizados, se
muestra el cuadro siguiente: '
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CUADRO. ANALISIS FODA
NECESARIO PARA BUSCAR LOS PUNTOS FUERTES Y DEBILES; LAS OPORTUNIDADES Y LAS AMENZAS DE
UNA COMPANIA

PUNTOS FUERTES INTERNOS POTENCIALES

© 0 0 00O OO 0O O OO O O

Nuevas y mejores campafias de publicidad.
Excel " i6n de prod

Direccion capaz.

Posicién ventajosa en la curva de experiencia.
Buena capacidad de fabricacion.

Habilidades tecnologicas superiores.
Capacidades fundamentales en las dreas clave.

aAd £

Buena imagen a los compradores.

Reconocido lider en el mercado.

Estrategias de las reas funcionales bien ideadas.

Acceso a economias de escala.

Aislamiento (por lo menos hasta cierto grado) de las fuertes
presiones competitivas.

Ventajas en costos.

¢ Entre otras?

PUNTOS DEBILES INTERNOS POTENCIALES

Lineas de produccion demasiado limitadas.
Mala imagen y red de distrib
Operaciones de mercadotecnia ineficaces.
Incapacidad de fincar los cambi

Costos unitarios generales mas altos en relacién con los
competidores clave.

Mo hay una direccion estratégica clara.

Instalaciones obsoletas.

Rentabilidad inferior al p dio porque...

Falta de talento y desempefio gerencial.

Falla de algunas habilidades o capacidades clave.

Seguimi deficiente al impl la &
Abundancia de problemas operativos intermos.

Atraso en investigacion y desarrollo.

dn en el

enla gi

Y otras?

OPORTUNIDADES EXTERNAS POTENCIALES

Gran diversidad de prod lacionad

Integracion vertical (hacia delante y hacia atras)
Eliminacion de barreras iales en das fora
atractivos.

Compl ia entre las flias rivales.

Rapido crecimiento en el mercado.
Captacion de nuevos grupos de clientes.

g €N NUevos dos y 3
Ampliar la jad de prod para satisf: mejor las
necesidades de los clientes,
&Y otras mas?

Y ¥ Y Y VY VY VYY

v

Vul bilidad a la

Creciente poder de negociacion de cli op

Cambios en las necesidades y gustos de los compradores.

Crecimiento lento en el mercado.

Cambios demograficos adversos,

Entrada de competidores fordneos con costos menores.

Incremento en las ventas de productos sustitutos.

Cambios adversos en los tipos de cambio y las politicas
de gobiernos exir

Requisitos reglamentarios costosos.

(Entre otras posibles?

ion y ciclo emp ial.
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Al analizar Fortalezas y Debilidades se deben considerar areas como las siguientes:

* Analisis de Recursos.
Capital, recursos humanos, sistemas de informacion, activos fijos, activos no tangibles.

* Andlisis de Actividades.
En los procesos, mercadotecnia, recursos estratégicos, creatividad.

* Andlisis de Riesgos.
Con relacion 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 areas que podrian generar muy altos desempefios. Las amenazas organizacionales
estan en aquellas areas donde la empresa encuentra dificultad para alcanzar altos niveles de desempefio.

* Analisis del Entorno.
Estructura de su industria (proveedores, canales de distribucién, clientes, mercados, competidores).

* Grupos de interés.
Gobierno, instituciones publicas, sindicatos, accionistas, comunidad.

* El entorno visto en forma mas amplia.
Aspectos demograficos, politicos, legislativos, etc.

Para poder superar las debilidades de la empresa, mejorar sus oportunidades, enfrentar las amenazas y
aprovechar las oportunidades se debera constituir una estrategia competitiva, la cual permitira detectar los
puntos o areas donde la empresa puede obtener mayores ventajas con relaciéon a la competencia y poniendo
mayor énfasis a los siguientes aspectos: precio, calidad, servicio, financiamiento, disefio, la imagen y la marca.

3.5 DIMENSION DEL POTENCIAL EXPORTADOR DE LA EMPRESA

Hoy en dia 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 mas certero posible al momento
de desarrollar los planes y operaciones relativas al Comercio Internacional.

Debe tenerse presente que la operacion exportadora comprende 4 pasos esenciales a ser considerados:

1. El analisis de competitividad, es decir, el contar con un producto exportable.
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2. La exploraciéon de mercados internacionales, que consiste en determinar a donde exportar y como
hacerlo.

3. La administracion de ventas, a través de la cual se presenta el producto o servicio orientado a
convencer al cliente y cerrar la operacién.

4. La logistica de exportacion, a través de la cual se determinan las actividades tales como el embalaje,
transporte, tramitacion aduanal, seguros y formas internacionales de pago.

Las cuatro actividades anteriores resultan de vital importancia dentro de la exportacién, 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 exportacion. Consiste en elaborar un documento que contenga el
perfil de fuerzas y debilidades comparandolo contra estandares regionales, nacionales e internacionales,
denominado Andlisis del Potencial Exportador Independientemente del mercado meta a elegir, y contempla los
siguientes aspectos:

a) Diagnéstico de la empresa: este diagnéstico comprende las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas; la estructura organizacional para la exportacion; el proceso
productivo; y la situacién financiera de la empresa. Lo cual ya fue analizado en este mismo
capitulo.

b) Andlisis 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; adecuacion del producto para la exportacion;
costos domésticos de produccién; y la formacién del precio de exportacion.

c) Orientacién inicial con respecto a posibles mercados meta: indicadores basicos del
mercado meta; regulaciones internacionales; el consumo aparente; los aranceles y

barreras.

La dimension del potencial exportador de la empresa se refleja en un documento conocido como Andlisis
de la Capacidad Exportadora de la Empresa, el cual en términos generales cuenta con la siguiente informacion:

a) Con respecto al producto: en el se plasman aspectos muy importantes como los son el analisis
de costos directos e indirectos; la fijacién de precios de exportacion; el volumen exportable; la
estacionalidad en la demanda y produccién; la calidad del producto; el disefio; los insumos; el
envase y embalaje; las normas y regulaciones nacionales e internacionales; promocion y
publicidad; y el sistema de comercializacion.

b) Con respecto a la capacidad exportadora de la empresa: capacidad financiera; organizacion
hacia la exportacién; capacitaciéon y conocimiento de los procesos para la comercializacion en
el ambito internacional; la tecnologia de los medios de produccion; y el andlisis de las
caracteristicas del mercado interno con relacién a la exportacion.
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En caso de que el resultado de este analisis sea positivo, tendremos la certeza de que se ha llevado a
cabo una correcta preparacion 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 sera 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 presentacion resultan ser factores mas trascendentales que el precio, por lo que, al momento de fijar los
precios de exportacion se debera considerar que deben ser redituables sin salirse del mercado.

El determinar el volumen exportable resulta ser la parte crucial dentro de este andlisis, por lo que se
recomienda que los empresarios consideren lo siguiente:

Determinar la capacidad de su empresa.

Determinar el grado de respuesta ante un incremento en la demanda externa.
Analizar la seguridad de sus proveedores para el abastecimiento de los insumos.
Analizar la posibilidad de integrarse o unir esfuerzos con empresas del mismo ramo.
Considerar la posibilidad de mejorar la productividad en sus procesos de produccién.

T T

Para determinar el volumen de produccién exportable se debera analizar primeramente los niveles de
produccién de la empresa durante un periodo determinado de tiempo y determinar la tasa anual de crecimiento
para cada articulo, con la finalidad de determinar cual ha sido su comportamiento % o durante “X" periodo de
tiempo, en relacion, a la preferencia del mercado.

Asimismo, se debera realizar un analisis en cuanto a la capacidad instalada, capacidad utilizada y la
capacidad ociosa con que cuenta la empresa para determinar su potencial real de produccién.

De igual manera se puede determinar el consumo nacional per capita del mercado meta con el propésito
de definir las posibilidades reales de éxito con que cuenta, en base a lo que produce esa nacion.

3.6 LA OFERTA EXPORTABLE.

Una vez que la empresa se ha decidido a participar en el mercado de exportacion, y a realizado el estudio
previo de factibilidad y competitividad, se requiere determinar cual sera el mercado destino 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 informacién que pueden ser primarias: si se basan en la obtencién directa de
informacién en el pais de destino; y secundarias, si se basan en informes, estudios o reportes elaborados por
otras personas o si se basan en los servicios de consultaria especializada.

Entre las fuentes secundarias de informacién que se recomienda consultar se encuentra la pagina web de
la Secretaria de Economia, en donde existen guias, cursos, leyes, asesoria, estadisticas y orientacion a los
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duefios de las micro, pequeias y medianas empresas. De igual manera existen modulos de orientacion al
exportador que forman parte del Sistema Nacional de Orientacién al Exportador, y que en la gran mayoria de
los casos prestan sus servicios de manera gratuita. Otra recomendacion para el exportador y en especial para
aquél que inicia sus actividades de exportacién, es obtener informacién y orientacion en Camaras,
Asociaciones, e Institutos que le auxiliaran en el dificil camino de la exportacién, la informacién que se puede
obtener es la siguiente:

Apoyo para la logistica y la comercializacion.
Informacién sobre mercados internacionales.
Oferta y demanda de productos y servicios.
Disefio de exportacion.

c 0 0o o

Un estudio producto - mercado nos ayuda ademas, a determinar con precisién a donde se debe enfocar
nuestra oferta exportable. La informacién basica que debe contener dicho estudio es:

a) Con respecto al producto: el andlisis de costos directos e indirectos; la fijacién de precios de
exportacion; el volumen exportable; la situacion en la demanda y produccién; la calidad del
producto; el disefio; los insumos; el envase, embalaje y etiquetas; las normas y regulaciones
gubernamentales mexicanas; promocién y publicidad.

b)  Con respecto al mercado: el volumen y valor; las tendencias; la segmentacion; la distribucién
geografica; la competencia (empresas, marcas, precios, presentacién de los productos, y la
participacion en el mercado), promocion y publicidad; usos y costumbres; presentacion del
producto; envase y embalaje; normas y estandares.

c)- Con respecto a los canales de distribucion: se requiere determinar cual sera el tipo de venta a
utilizar, entre las posibilidades mas comunes tenemos: introductores e importadores; mayoristas y
medio mayoristas; minoristas; tiendas de autoservicio; cadenas de supermercados;
representacion 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;
habitos y tendencias del consumo; los medios promocionales para ese perfil de consumidor.
Asimismo se debera considerar la siguiente informacién econémica, demografica, politica y
cultural del mercado meta: el Producto Interno Bruto; la Balanza Comercial, el ingreso y consumo
per capita; inflacion; areas econdmicas; inversién nacional y extranjera; crecimiento demografico;
poblacién urbana y rural; aspectos culturales a considerarse en la introduccién y Ila
comercializacién del producto, asi como, en la negociacién comercial.

Por su importancia se debe de hacer mencion de manera especifica a la mercadotecnia internacional que
es aquella actividad de una empresa que busca comercializar el producto en méas de un pais, el consumidor es
el aspecto mas importante que considera la mercadotecnia y a través del cual giran sus cuatro variables que
son el producto, el precio, la plaza y la promocién, sin embargo, se debe de tener en cuenta que estas variables
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son afectadas en todo momento por el ambiente econémico, cultural legal y politico que prevalezca en el pais
meta.

Las herramientas de la mercadotecnia son bastas, sin embargo, hoy en dia, en base a la revolucién
tecnolégica, se cuenta con un medio sumamente pbderosn que genera condiciones antes inimaginables, el

Internet.

Otro aspecto sumamente importante es el envase, el cual no sélo proporciona proteccién 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 duracién;
la forma del envase; la funcionalidad y originalidad; el uso posterior; la facilidad de manipulacién 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 elaboracién de la misma.

Las etiquetas son marbetes, rétulos o inscripcién 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 estan
hablando y cual de ellos es el que satisface en mayor proporcién sus necesidades.

El Cddigo Fiscal de la Federacién establece en su Art. 3°, de la definicién de conceptos en su fraccion
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
alcohdlicas con capacidad que no excedan de 5,000 mililitros”, y en su fraccién V sefiala:

“Precinto: son los signos significativos de control fiscal, que se adhieren a los recipientes que
contengan bebidas alcohélicas que excedan de 5,000 mililitros”.*

El exportador debera conocer las regulaciones de etiquetado que exige el pais 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 opinién y aprobacién de las dependencias de verificacion
autorizadas por el pais importador.

Cada pais tiene una norma especifica para comercializar las mercancias en su interior. En nuestro caso
al tratar de exportar el producto a E.U.A. se tiene que la Food And Drug Administration (FDA), es la entidad
encargada de establecer y vigilar las normas de etiquetado para los alimentos procesados y envasados; y asi
existe una institucion especial para cada tipo de producto.

% Prontuario Fiscal, (.;édjm Fiscal de la Federacion 2003, Ed. THOMSON, Pag. 979.
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Para complementar este apartado, se investigaron cuales eran los requisitos basicos que deberia tener

la etiqueta de este producto y en base a ello elaboramos una, la cual presentaremos mas adelante en el caso

practico.

Al comprar tequila es necesario examinar las etiquetas a fondo y no dejarse engafar con etiquetas que

contienen leyendas como:

- Doble
- Triple
pudiera

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% Espiritu de Agave,
100% Reposado,

100% Afejado,

100% Nacional.

destilacion (todos los tequilas deben destilarse como minimo dos veces).
destilacion (si la doble destilacién se realiza correctamente no es necesaria una tercera destilacién que
eliminar el caracter 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 segunda el
numero de autorizacién del destilador.
4. Que aparezca el % de alcohol volumen (% Alc. Vol.) que corresponde a la graduacion del producto.
5. Que indique el contenido neto del producto.
6. Las frases “DOBLE DESTILACION" o “ESPIRITU DE AGAVE" no tienen ningtin valor y por lo mismo
no son una garantia de calidad.
7. Cualquier marca que ostente la palabra “TEQUILA" y en ninguna parte de la botella establezca que
es 100 % de agave 6 100 % puro de agave, este es un Tequila MIXTO, es decir un destilado que
se produce con el 51% de alcohol procedente del agave azul tequilaza weber y el 49 % de alcohol de
otros azlcares.
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Enseguida se describiran mas detalladamente algunos de los puntos anteriores, relacionados con el
etiquetado del Tequila.

NOM.

“Esta Norma Oficial Mexicana (NOM) se refiere a la Denominacién de Origen TEQUILA,
cuya titularidad corresponde al Estado Mexicano en los términos de la Ley de la Propiedad Industrial. La
emisién de esta NOM es necesaria, de conformidad con elpunto 2 de la Declaracién General de
Protecciéon a la Denominacion de Origen “TEQUILA", publicada en el Diario Oficial de la Federaciéon el
13 de octubre de 1977 ( en lo sucesivo referida como “la Declaracién®) y con la fraccion XV del
articulo 40 de la Ley Federal sobre Metrologia Normalizacién".”

Objetivo.-

Esta NOM establece las caracteristicas y especificaciones que deben cumplir los usuarios autorizados
para producir, envasar y/o comercializar tequila, conforme al proceso que mas adelante se sefiala.

Campo de aplicacién.-

Esta NOM se aplica a la bebida alcohélica sujeta al proceso que méas adelante se detalla, con agaves de
la especie Tequilana Weber, variedad Azul, cultivados en las entidades federativas y municipios sefialados en la

Declaracién.
Para los efectos de esta NOM se establecen en orden alfabético las definiciones siguientes:

Abocado.-

Procedimiento para suavizar el sabor del tequila, mediante la adicién de uno o mas de los siguientes

ingredientes:

- Color caramelo,

- Extracto de roble o encino natural,
- Glicerina, y

- Jarabe a base de az(car.

* Pig. Web www.cri. com.mx
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El uso de cualquiera de estos ingredientes no debe ser mayor del 1% en relacion al peso total que tiene
el tequila, antes de su envasado; la coloracién que resulte de este proceso debe ser amarillenta.

Agave.-

Planta de la familia de las amarilidaceas, de hojas largas y fibrosas, de forma lanceolada, de color verde
azulado, cuya parte aprovechable para la elaboracién de tequila es la pifia o cabeza. La Unica especie admitida
para los efectos de esta NOM, es la Tequilana Weber, variedad azul, que haya sido cultivada dentro de la zona
sefialada en la Declaracion.

Buenas practicas de fabricacion.-

Conjunto de normas y actividades relacionadas entre si, destinadas a garantizar que los productos tienen
y mantienen las especificaciones requeridas para el consumo.

Maduracién del tequila.-

Transformaci6n lenta que le permite adquirir al producto las caracteristicas organolépticas deseadas,
por procesos fisicoquimicos 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 elaboracién del tequila, en las cuales las materias primas sufren cambios
quimicos, bioquimicos y fisicos, hasta obtener un producto' determinado en cada unade ellas. Existen las
siguientes etapas basicas de dicho proceso: Jima, Hidrélisis, Extraccién, Fermentacién, Destilacion,
Maduracién, en su caso, y envasado.

Tequila.-

Bebida alcohdlica regional obtenida por destilacion y rectificacion de mostos, preparados directa y
originalmente del material extraldo, dentro de las instalaciones de la fabrica, derivado de la molienda de las
cabezas maduras de agave, previa o posteriormente hidrolizadas o cocidas, y sometidos a fermentacion
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alcohélica con levaduras, cultivadas o no, siendo susceptible de ser enriquecido por otros azdcares hasta en
una proporcién no mayor al 49%, en la inteligencia de que no estan permitidas las mezclas en frio. El tequila es
un liquido 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 madurario.

Cuando en esta NOM se hace referencia al término “Tequila”, se entiende que aplica a las dos
categorias establecidas en el capitulo sefialado como “clasificacién”, salvo que exista mencién expresa al
“Tequila 100% de agave” o Tequila 100% puro de agave".

Tipos.-

De acuerdo a las caracteristicas adquiridas en procesos posteriores a la destilacion y rectificacion, el
tequila se clasifica en cuatro tipos:

- Tequila Blanco

- Tequila joven u oro

- Tequila reposado

- Tequila afiejo

Para el mercado internacional se puede sustituir la clasificacion mencionada por la traduccién 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-aged (en lugar de afiejo)

Tequila blanco.-
Producto cuya graduacion alcohdlica comercial debe, en su caso, ajustarse con agua de dilucion.
Tequila joven u oro.-

Producto susceptible de ser abocado, cuya graduacion alcohélica comercial debe, en su caso, ajustarse
con agua de dilucién. El resultado de las mezclas de tequila blanco con tequilas reposados y/o afiejos 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 graduacién alcohélica comercial debe, en su caso, ajustarse con agua de dilucién. En
mezclas de diferentes tequilas reposados, la edad para el tequila resultante es el promedio ponderado de las
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edades y volumenes de sus componentes.

Tequila afiejo.-

Producto susceptible de ser abocado, sujeto a un proceso de maduracién de por lo menos un afio en
recipientes de madera de roble o encino, cuya capacidad maxima sea de 600 litros, y con una graduacion
alcohdélica comercial que debe, en su caso, ajustarse con agua de dilucién. En mezclas de diferentes tequila
afiejos, la edad para el tequila resultante es el promedio ponderado de las edades y volimenes de sus
componentes.

ETIQUETA PROPUESTA POR EL CONSEJO REGULADOR DE TEQUILA
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FUENTE: www.crt.com.mx
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CLASIFICACION

Categorias.

De acuerdo al porcentaje de los azlcares provenientes del agave que se utilicen en la elaboracion del
tequila, éste se puede clasificar en una de las categorias siguientes:

Tequila 100% de agave o Tequila 100% puro de agave.-

Producto que se obtiene de la destilacién y rectificacion de mostos, preparados directa y originalmente
del material extraido, dentro de las instalaciones de la fabrica, derivado de la molienda de las cabezas maduras
de agave, previa o posterior hidrolizadas o cocidas, y sometidos a fermentacién alcohélica 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 denominacién de origen.

ESPECIFICACIONES

Graduacién.-

Minima 38%, maxima 55%. Para la dilucién debe ser usada agua potable destilada o desmineralizada
(desionizada). La NOM ha considerado una modificacién en la graduacién, estableciendo un 35% como minimo
en la graduacion del tequila.

Agave.-

Tequilana Weber, variedad azul, maduro y haber sido cultivado en la regién geografica descrita en la
“Declaracion”.

Uso de azidcares.-
Susceptible de ser enriquecido por otros azlicares en una proporcion no mayor del 49%.

Maduracién.-
Reposado: un minimo de dos meses en recipientes de madera de roble o encino.

Afiejo: un minimo de un afio en recipientes de madera de roble o encino, cuya capacidad que no exceda
los 600 litros.
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ZONA PROTEGIDA POR LA DENOMINACION DE ORIGEN.-

La Declaracion de la Denominacion de Origen para bebida tequila reconoce exclusivamente las
siguientes zonas:

Guanajuato.- Seis municipios: Abasolo, Manuel Doblado, Cueramaro, Huanimaro, Pénjamo, Purisima del
Rincén.

Jalisco.- Todo el estado, los 124 municipios.

Michoacéan.- Treinta municipios: Brisefias de Matamoros, Cabinda, Chilchota, Churintzio, Cotija, Ecuandureo,
Jacona, Jiquilpan, Maravatio, Marcos Castellanos, Nuevo Parangaricutiro, Numaran, Pajacuaran,
Periban, LaPiedad, Régules, LosReyes, Sahuayo, Tancitaro, Tangamandapio, Tangancicuaro,
Tanhuato, Tinguindin, Tocumbo, Venustiano Carranza, Villa Mar, Vista Hermosa, Yurécuaro, Zamora, Zinaparo.

Nayarit.- Ocho municipios: Ahuacatlan, Amatlan de Cafias, Ixtlan del Rio, Jala, Jalisco, San Pedro
de Lagunillas, Santa Maria del Oro, Tepic.

Tamaulipas.- Once municipios: Aldana, Altamira, Antiguo Morelos, Goémez Farias, Gonzalez, Llera,
Mante, Nuevo Morelos, Ocampo, Tula, Xicotencatl.

REGULACION.-

CONSEJO REGULADR DEL TEQUILA.

En funcién 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 antecedentes y objetivos son los siguientes:

ANTECEDENTES.-

En los ultimos 30 afios el tequila ha pasado de ser una bebida regional a una bebida de aceptacion
nacional, siendo una de las bebidas con mayor reconocimiento y crecimiento en los mercados de exportacion
(principalmente a Estados Unidos y a Europa).

A raiz de la globalizacién de la economia mundial, surge el interés del Gobierno Mexicano de transferir
al Sector Privado funciones que venia desempefiando en la normalizacion, verificacion y certificacion de la
calidad de productos y servicios, siendo el tequila uno de ellos, tomando como ejemplo, las denominaciones de
origen europeas para: Jerez, Champafia, y Cognac.
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La nueva Ley Federal de Metrologia y Normalizacién, publicada en el Diario Oficial de la Federacion el
dia 1 de julio de1992, permite y promueve que organismos del Sector Privado participen y se responsabilicen
de las labores de certificacién del cumplimiento de las Normas Oficiales Mexicanas y entre ellas la del tequila. 5

» [El Consejo regulador del Tequila es:
- Un organismo del Sector Privado,
- Una entidad no lucrativa,
- Entidad de alcance Nacional e Internacional, y un
- Organismo con propia personalidad juridica.

OBJETIVOS.-

1.- Asegurar a través de la verificacién, el cumplimiento de la NOM-tequila.

2.- Garantizar al consumidor la genuinidad de este producto. )

3.- Certificar el cumplimiento de la NOM-tequila salvaguardando la denominacion de origen, en el
pais y en el extranjero.

ACREDITAMIENTO CRT.-

El Consejo Regulador del Tequila esunorganismo acreditado para verificar y certificar el
cumplimiento de la Norma Oficial Mexicana NOM-006-SCFI-1994, Bebidas Alcohdlicas - Tequila-
Especificaciones; para lo cual cuenta con el Acreditamiento de la Entidad Mexicana de
Acreditacion UVNOM 002 con referencia No.99UV0016 como Unidad de Certificacion y con el
No. 05 con oficio 312.16.98.055 como Organismo de Certificacion (acreditado por SECOFI).

INTEGRANTES DEL CONSEJO DIRECTIVO.-

- Productores de tequila,

- Productores de agave,

- Envasadores y distribuidores,

- Gobierno Mexicano (SECOFI, D.G.N., SAGAR, SEDER, SALUD, IMPI, PROFECO).

ZONAS TEQUILERAS.-

Siendo el estado de Jalisco la regién mas 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 combinacion de

numerosos factores como:

" Pig web www.crl.com.mx
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- La altitud, preferentemente a 1500 metros sobre el nivel del mar.

- Las condiciones de la tierra, favorablemente suelo volcanico. 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 exposicién al sol, ya que se considera favorable que existan nublados entre 65 y 100 dias
del afio.

Seria conveniente delimitar su produccién porzonas con el proposito de que al evaluar tequilas,
se consideren sus caracteristicas muy propias en cada region. De esta manera pudieran tomarse en
cuenta las siguientes zonas:

Zona de Los Altos.-
Arandas

Atotonilco

Tepatitian

Tototlan

Zapotlanejo

Zona del Valle de Tequila.-
Amatitan

Arenal

- Magdalena

- Tequila

Zona de Guadalajara.-
- Ciudad de Guadalajara
- Zapopan

- Tlaguepaque.

Finalmente en el marcado y etiquetado de cada envase, independientemente de la marca de tequila de
que se trate, debera ostentar en forma destacada y legible, con la siguiente informacion en idioma espariol, y en
nuestro caso, si el importador lo solicita también en inglés.

Entre otros datos que deben contener las etiquetas estan:

1. Como ya se menciono y por légica la palabra “Tequila".
2. Categoria y tipo a la que pertenece segun lo establecido en la (NOM).
3. Contenido neto expresado en litros o mililitros.
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Porcentaje de alcohol en volumen a 20°, que podra abreviarse “20 Alc. Vol.”.

Nombre o razén social del productor de tequila o de la fabrica autorizada y, en su caso, del envasador
que haya obtenido un dictamen de la unidad de verificacién acreditada, distinto al certificado del
productor del tequila.

6. Domicilio del productor de tequila o de la fabrica autorizada y, en todo caso, del envasador que haya
obtenido un dictamen de la unidad de verificacién acreditada, distinto al certificado del productor de
tequila.

Marca registrada ™ o MR.
La leyenda “Hecho en México".
Contrasefia oficial conforme a la Norma Oficial Mexicana.

10. Lote: cada envase deberéa llevar grabado o marcada la identificacion del lote al que pertenece, con la
indicacion clave. La identificacion del lote que incorpore el fabricante no debe ser alterada u oculta de
forma alguna.

11. Otra informacién sanitaria o comercial exigida por otras disposiciones legales aplicables a las bebidas
alcohélicas como por ejemplo: “EL CONSUMO DE ESTE PRODUCTO ES NOCIVO PARA SU SALUD"
o “NADA CON EXCESO TODO CON MEDIDA".

12. Y en ocasiones mensajes o frases propios de las productoras que sirven como simbolo de distincion
entre las demds marcas.

El tequila es un producto bien posicionado en el mercado nacional e internacional con un crecimiento de
su demanda en ambos mercados. ;Se podrian posicionar algunas marcas MEXICANAS en los mercados
extranjeros, aprovechando el mundo globalizado en el que vivimos y los tratados comerciales firmados por
nuestro pais con diferentes naciones?. Los cimientos del posicionamiento, en este caso, estan 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
campafias promocionales entre los usuarios finales para que estos demanden satisfactoriamente sus productos,
elaborados con componentes especificos para cada tipo de publico 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 campafia también se busca su aceptacion en el mercado femenino
como una bebida delicada y apropiada para el gusto de la mujer actual.

Hay que afiadir un elemento mas, el que repercute en la desigualdad entre las naciones a nivel mundial.
Si el proceso de globalizacion ha generado un mercado de marcas muy bien posicionadas, se comercializan
productos que fabrican sus maquiladoras a las cuales se les imponen estandares de calidad que deben cumplir.
El no entrar a la comercializacién de productos nacionales en el mercado internacional es cerrarse, reducirse
uno mismo a la légica del productor, que acabara siendo maquila, respecto a la comercializacion que tendra el
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poder de la marca porque es quien estara en contacto con los consumidores. De esa manera la lucha por dicho
posicionamiento en un mercado, que es lo que le toca a quien disefia 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 produccién actual, el duefio y los maquiladores fabricantes, y en
esa forma actual de satisfacer las necesidades del mercado global tomando en consideracién las desventajas
que tienen unas naciones frente a las demas.

Por lo tanto el problema de nuestro producto es que la mayoria 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 internacional. Por ello se presenta el
proyecto para la exportacién 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 fabricas de tequila en México, con méas de 200 marcas y cientos de opciones en
el mercado, cuya produccién anual alcanzé mas de 190 millones de litros en el afio 2004. La bebida es
consumida en mas de un centenar de paises, pues aproximadamente la mitad de la fabricacién es exportada a
los mercados internacionales, donde Estados Unidos figura como el principal importador de la bebida con casi
un 83% de la exportacion 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 asi poder definir su calidad y bondades. Dicha clasificacion
fue aprobada por la Sociedad Mexicana de Tequileros con sede en la ciudad de Cancin 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, asi como
los diferentes tipos de tequila que son el blanco, reposado y afiejo.

“PRINCIPALES PAISES A LOS QUE SE EXPORTA EL TEQUILA”

1.Estados Unidos | 11.1aiia 21 Holanda 31 Nueva Zelanda | 41.Uruguay 51.Portugal 61.Guam
2Vanos 1Z.Ingiaterra 22 Korea 32 Colombia 42Per 52 Noruega 62 Nicaragua
3 Alemania 3 Reino Unido 23 Austraia 33 Paises Bajos 43 Bahamas 53.Camboya 63 Islandia

4 .Dinamarca 14.Chile 24 Puerlo Rico 34 Ecuador 44 Tokio 54 Belice 64 Honduras
5 Francia 15 Filipinas 25 Singapur 35.Tawan 45 Rep. Dominicana | 55.Hong Kong 65 Finlandia
6Béigica 16.Brasi 26 Austria 36 Suza 46.Turquia 56.Bermudas 66 Andora
7.Canada 17 México 27 Venezuela 37.El Salvador 47 Isias Virgenes 57.5aint Thomas | 67.Rusia
B.Japon 18.Sudafrica 28.Costa Rica 38.5uiza 48 Isias Caiman 56.Dublin 68.Arabia
9.Espana 19.Panama 20.Argentina 30.Iranda 49.Tahit 50.Dinamarca 69.Cuba
10.Grecia 20 Aruba 30.Suecia 40 Paraguay 50 Malasia 60.caribe 70.Bolivia

Fuente: www.todotequila.com.mx
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Los siguientes cuadros presentan informaciéon mas detallada de la exportacion 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 17.711 %
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 Afiejo 1,764.08 3%
Total 98,813.99 100 %

Como podemos observar nuevamente predomina la exportacion de nuestro producto a granel, asi como
el tipo de tequila que mas se exporta es el tequila joven y uno de las paises que mas 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 mas 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 proteccion que se debe ofrecer a los articulos; las dimensiones, estabilidad, peso y forma
para facilitar- su manejo y almacenaje; la facilidad para estibar y transportar; se debe considerar el aspecto
ecologico para evitar algun tipo de restriccion 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 capitulo se pondran en practica cada uno de los temas desarrollados en los 3 capitulos
anteriores, con la finalidad de describir detalladamente la evolucion del caso practico, en base a los
conocimientos y experiencias adquiridas en la elaboracién del mismo.

El propésito principal de dicha investigacién es desarrollar un plan de exportacién para ver gue tan
satisfactorias podrian ser las oportunidades de éxito o fracaso de Tequilera Torres, S.A. de C.V., empresa que
actualmente se encuentra en un periodo de expansion en el mercado nacional, pero sobre todo en el area
metropolitana del Estado de Jalisco, donde sus productos son muy bien aceptados por los consumidores
finales, a pesar del alto nivel de competencia al que se enfrenta en esta zona del pais (con mas de 200
marcas producidas en la zona), importante por el alto nivel productivo que ofrecen aquellas grandes
marcas tequileras que cuentan con reconocimiento internacional, pero eso si orgullosamente mexicanas. Por lo
cual esta empresa esta buscando crecer rapidamente nacional e internacionalmente a pesar de su corto tiempo
en el mercado, ofreciendo productos de calidad con caracteristicas esenciales para cubrir las necesidades de
quienes los consuman y sobre todo los gustos tan exigentes de los conocedores de tan deliciosas bebidas
internacionales, entre ellas por supuesto el Tequila Mexicano. Por ello la inquietud de ver la posibilidad de
posicionar sus productos en el mercado internacional, especificamente en la Ciudad de Nueva York, Estados
Unidos, considerando la existencia de un Tratado de Libre Comercio firmado con dicha nacién (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 pais exige.

Ademas se busca conocer todos y cada uno de los elementos y condiciones que se requieren para
poder llevar a cabo este proyecto, y asi poder determinar, analizar y evaluar los resultados que se arrojen de
dicho estudio, todo esto con la finalidad de poder determinar si este mercado cumple con los elementos
necesarios para poder exportar Tequila, que cuente con los 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 los Estados Unidos de América. Analizar el potencial exportador de la empresa
“Tequilera Torres, S.A. de C.V.", para conocer sus posibilidades de éxito encontradas en tal ciudad. Por altimo
identificar los tramites y requisitos aduanales para llevar a cabo la exportacion de sus productos y asi poder
lograr el posicionamiento querido.

Una vez seleccionada la empresa (Tequilera Torres, S.A. de C.V.), es necesario realizar el analisis
estratégico de la misma, el cual incluye la mision, vision y objetivos planteados por esta empresa; determinar la
competitividad de la organizacion y de su producto en el mercado nacional e internacional, punto comentado
anteriormente y al que hay que agregar un estudio de su situacién financiera y de su organizacion,
determinando asi su oferta exportable en base al proceso productivo, obtener el precio de exportacion y su
forma de pago, desarrollar el analisis FODA, determinar la mercadotecnia del producto, que incluye su
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publicidad, etiquetado, exposicion en ferias y exposiciones internacionales que ayuden a conocerlo mas
rapidamente en el mercado elegido y por ultimo determinar como poder establecer relaciones publicas con
posibles clientes o distribuidores potenciales de sus productos, entre otros aspectos mas.

Todo esto con el propésito de planear anticipada y adecuadamente el crecimiento de la empresa en
base a un buen proyecto de exportacion que traiga como resultado el éxito y aceptacion de los productos
mexicanos en otros paises, sobre todo en aquellas naciones donde se piense puedan obtenerse resultados
satisfactorios, a traveés del aprovechamiento de las relaciones que mantenga nuestro pais con estas y que le
permitan el facil 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 Espaiia, 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 comercio firmados con México ; y de entre ofras
ciudades de los mismos Estados Unidos como Los Angeles, Chicago, San Francisco, Texas, Florida, etc.,
dada la gran cantidad de compatriotas mexicanos y gente latina que actualmente se encuentran viviendo alla,
asi como el alto nivel adquisitivo que se tiene en estas ciudades, y por otro lado se tomaron en consideracion
las condiciones en las que los productos que ofrece Tequilera Torres, S.A. de C.V. pudieran mantener una
buena aceptacién en el mercado, lo que haria mas féacil su introduccién, promocién y distribucién 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, ademas de otras instituciones bancarias, financieras y
bursétiles 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 mas importantes
aeropuertos, La Guardia y el John F. Kennedy, junto con sus impresionantes carreteras constituyen las
principales entradas de mercancias de todo este pais y como centro manufacturero ocupa el primer puesto a
escala nacional en el sector de la confeccién de varios articulos, conocido también por su alto” nivel de
adquisicién con que cuentan los habitantes de dicha ciudad estadounidense.

Cabe mencionar que uno de los problemas a los que me enfrente para recopilar la informacién
contendida en este trabajo, fue la escasez de material bibliografico con que se cuenta sobre el tema abordado,
en especifico sobre lo que es la exportacion de bienes y/o servicios y su tratado, es decir, los pasos a seguir
para ser un buen exportador. Pues tanto en la biblioteca de la facultad como en otras ain mas 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 estan actualizadas, el nimero de ejemplares es minimo 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, asi como las personas
encargadas de su administracion, actualicen el material con el cuentan, con la finalidad de facilitar el proceso de
investigacion que estemos o planeemos llevar a cabo para obtener cualquiera de los titulos que otorga la
Universidad Nacional Auténoma de México y en general todas las instituciones educativas del pais.

Asi evitaremos estar batallando para conseguirlos. No hay que olvidar que existen otras fuentes de
informacién que permiten el enriquecimiento de nuestros proyectos; como ejemplo tenemos esa gran
herramienta que ayuda a la globalizacién 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 globalizado en el que vivimos evoluciona minuto a minuto lo que origina una fluidez de informacion
cada vez mas importante.

También cabe sefialar 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 brindé
informacién acerca de esta empresa, es decir de Tequilera Torres, S.A. de C.V., una marca quizds no muy
conocida para muchos, pero que segun él, se encuentra actualmente en un periodo de crecimiento y que tiene
entre sus planes poner en marcha un proyecto de exportacién, como lo han hecho otras empresas tequileras
de la region que de la misma manera lograron su reconocimiento internacional. De mas de diez marcas
consultadas, ninguna me proporcioné informacién sobre su organizacién, 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 pagina de BANCOMEXT nos brindo los
elementos necesarios para poder llevar a cabo el siguiente caso practico del Plan de Negocios para la
Exportacion de Tequila a la Ciudad de Nueva York, que se muestra a continuacién.

4.1 ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA Y DETERMINACION 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 Victor Manuel Torres Sanchez, el cual siempre ha girado en torno a la industria vinicola
nacional, pero que por ahora tienen como prioridad la produccién de tequila. Tequilera Torres se ha convertido
en una empresa que compite con los grandes productores de tequila en el Estado de Jalisco, es espécial con
aquellas situadas en los municipios de Tequila, Arandas y Zapopan Jalisco. Cuenta ademas con la mas alta
calidad y distribucién de sus productos en varias partes de la Republica Mexicana especialmente en el norte
del pais y con mayor presencia en el area 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 afios de experiencia en el mercado, quiere
iniciar un proyecto de exportacion 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 afio 2005.
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4.1.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional que presenta Tequilera Torres, S.A. de CV. por niveles jerarquicos es la
siguiente:

Asamblea de Accionistas I

| Direccién General I

Administracién I | Ventas I
i —[___._

r- 1 I = 1

Contabilidad y Finanzas Logistica y Promocién

Dicha estructura organizacional cuenta con poco mas de 110 personas distribuidas en toda la planta,
sin considerar las que laboran en sus 2 pequefias bodegas de distribucion establecidas en el Distrito Federal y
Estado de México respectivamente, las cuales estan organizadas de la siguiente manera.

PERSONAL DEPARTAMENTO
6 Accionistas Asamblea de accionistas
1:Director general (Ing. Victor M. Torres Sanchez) Direccién general
1 Contador general y Gerente de recursos humarios | Administracion
2 Gerentes de produccion Produccion
2 Gerentes de ventas, crédito y cobranza Ventas
4 Gerente de almacén y compras Produccion
4 Auxiliares de contabilidad Administracion
3 Auxiliares de crédito y cobranza Ventas
2 Comisionistas Ventas

2 Secretarias Direccién general

1 Recepcionista Direccién general

8 Supervisores de produccion Produccion

6 Choferes Produccién y Ventas
40 Recolectores de agave Produccién

20 Empleados generales Produccion

8 Empleados de limpieza Servicio

94



4.1.2 MISION

Encaminar el esfuerzo organizacional para consolidar una empresa 100% mexicana que produzca y
distribuya tequila mexicano de la mas alta calidad, innovando con mejor sabor y productos afio con afio,
reflejando siempre honestidad, lealtad y determinacién con los clientes y trabajadores, lo que nos permita
obtener mejores resultados.

4.1.3 VISION

Busca posicionarse tanto en el mercado nacional, como en el internacional como una de las empresas con
la mejor tecnologia en su ramo, para lograr la mas alta calidad y el menor costo de sus productos, y asi 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 asi poder consolidarse como una de las
mejores empresas de exportacion de tequila de México para el mundo.

4.1.4 OBJETIVOS

Introduccion y consolidaciéon de nuestros productos en mas estados de la union americana.
Ingresar al mercado europeo una vez conquistado el mercado americano.

Participacion en ferias y exposiciones internacionales.

Mejorar los programas de produccion y publicidad.

Aumentar las ventas en un 60 %, poder aumentar las utilidades y la calidad de sus productos.
Reducir costos y maximizar la produccién.

Pero sobre todo satisfacer las necesidades de los clientes.

YV V VY VvV VY Y

4.1.5 ANALISIS CONTABLE Y FINANCIERO

De acuerdo a las politicas de la empresa “Tequilera Torres, S.A. de C.V." no nos pudo ser
proporcionada informacién sobre la situacion financiera de la misma, ni copia de los estados financieros de
ejercicios anteriores, los cuales ayudarian a damos una idea mas real de la situacién actual de la empresa. Uno
de los motivos fue que por razones internas, los datos que presentan dichos documentos son considerados
como informacién confidencial para la empresa y sus empleados, al grado de que los Unicos que tienen derecho
a consultarlos, es el personal que ahi labora como los socios ¢ accionistas y los propios empleados de cada
uno de los departamentos que conforman dicha organizacién, por supuesto las autoridades para la
determinacién de su situacion 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 area
metropolitana, en concreto la de Tlalnepantla, Edo. de México, dado que la otra esta establecida en la Cd. de
Zapopan Jalisco, lugar donde se desarrollan sus principales actividades(informacién obtenida de su pagina de
Internet www.tegtorres.com.mx), todo para tratar de que nos proporcionaran datos mas o menos reales de
acuerdo a las operaciones que realiza la empresa en un periodo determinado (un afio), pero fue inutil ya que
por las mismas razones se nos fue negada nuevamente dicha informacion.

Ante esta situacion se procedi6 a investigar en otras fuentes, buscando algin tipo de asesoria en
Internet que nos ayudara a obtener informacion real de esta empresa. Nos encontramos con la pagina de la
Comisién 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 pequefias empresas que buscan una oportunidad
en el mercado internacional, ofreciendo productos de alta calidad a la exportacién 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 pequefia empresa que cuenta un capital actual aproximado de
$ 7,532,975.00, y una solida estructura. La empresa cumple con los requisitos necesarios para que podamos
desarrollar dicho analisis, es por ello que la elegimos para elaborar nuestro proyecto de exportacién, 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 Afios, 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 organizacion en base a una serie de esfuerzos e inversiones
establecidas a 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 tramites y requisitos necesarios. La Ciudad de Nueva York es la segunda
region en importancia con mas de 8 millones de mexicanos radicando alld actualmente después de Los
Angeles California, estado donde se alberga la mayor cantidad no solo de mexicanos, sino de gente latina que
vive en ese pais y que se conforman como un mercado meta altamente consumidor de esta bebida nacional.

A continuacién 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 exportacion.
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En seguida se presentan algunas de las razones financieras mas importantes elegidas para llevar a
cabo el analisis contable y financiero de la “Tequilera Torres S.A. de C.V." obteniendo los siguientes resultados:

RAZGON FINANCIERA FORMULA OPERACION RESULTADO
LIQUIDEZ RL = CAJ+BAN+INV/IPCP 1,970,000 + 6,375,250 + 1,520,755 / 6,840,655 144
SOLVENCIA RS = AC/PCP 13,493,730 / 6,840,655 1.97
PRUEBA DEL ACIDO RA = AC - INV/IPCP 13,493,730 - 1,520,755 / 6,840,655 1.7
ENDEUDAMIENTO RE = PTOT/ATOT 7,409,481 / 19,982,624 037037 %

| RENTABILIDAD RR = UTILICC 2,829,300/ 12,573,143 0.23
CAPITAL NETO DE TRABAJO RCNT = AC - PCP 13,493,730 - 6,840,655 6,653,075
ACTIVIDAD RACT = CLIE/VTAS NET 2,375,000 /14,350,900 X 360 60 Dias

En donde cada variable significa:
AC = Activo Circulante
ATOT = Activo Total
CAJ = Caja
CC = Capital Contable
CLIE = Clientes
BAN = Bancos
INV = Inventarios
PCP = Pasivo a Corto Plazo
PTOT = Pasivo Total
UTIL = Utilidad Neta
VTAS NET = Ventas Netas

Como resultado obtenido del analisis 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 consecucién de dichas operaciones, se consolida actualmente como una
compafiia sélida econémica y financieramente hablando, ya que puede ser considerada como una entidad
solvente, dado que con los resultados obtenidos de este analisis podemos darnos 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; ademas tiene 1.44 pesos mas 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 sélida
actividad financiera; por supuesto que la prueba del &cido arroja buenos resultados al considerar que pagando
cada peso de las deudas a corto plazo (PCP), aun 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 dias y por ultimo, 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 ANALISIS FODA

El andlisis FODA realizado a “Tequilera Torres, S.A. de C.V." es el siguiente:

FORTALEZAS

Tequilera Tomes, S.A. de C.V. ofrece productos de
calidad internacional.

La empresa actuaimente se consolida financieramente y
cuenta con los recursos necesarios para invertir en
nuevos proyectos.

Cuenta con la maquinaria suficiente para producir
grandes volimenes y satisfacer las necesidades de sus
clientes.

Tiene entre sus filas a personal altamente calificado para
la produccion de esta bebida.

La materia prima utilizada en sus procesos productivos es
de primera calidad.

Hoy en dia posee una originalidad en la imagen y
presentacion de sus productos en el mercado nacional.
Loa altos directivos participan en la localizacion de
clientes potenciales que le ayuden en la distribucién de
sus productos a cambio de excelentes créditos
preferenciales.

La empresa se encuentra en un periodo de crecimiento a
pasos acelerados, lo que le permite competir a lado de
cualquier ofra marca tequilera.

Ademas 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 pais.

No hay un buen control de sus costos.

No cuenta con una adecuada planeacion estratégica que
le permita asegurar el éxito en esta nacion.

Sus precios de venta se consideran sumamente altos en
relacion con la competencia.

No tener experiencia exportadora en mercados
intemacionales, por lo que se genera la idea de que la
empresa navega sin rumbo fijo.

Deficiencias en las estrategias de mercadotecnia, por lo
que actualmente la promocion para la venta de sus
productos no es muy buena en el mercado nacional, y en
base a esto la aceptacion en dicho mercado no es tan
buena como esperaban.

Les falta desarrollar mejores controles administrativos.
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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QPORTUNIDADES

+  Aprovechar las oportunidades que ofrece el TLCAN para
la venta y distribucién de sus productos en el mercado
estadounidense.

e« Con el crecimiento globalizador que se presenta en la
actualidad, puede enviar no solo sus productos a esta
nacion, sino a varios paises mas.

» Dado a su solidez financiera, también podria iniciar la
distribucion de sus productos a todo el teritorio nacional.

« Como se encuentra en pleno crecimiento, podria invertir
parte de su capital en la publicidad e imagen de la
empresa y del producto, lo cual reivindicaria en una mejor
aceptacion del plblico.

e Incrementar su capacidad instalada para aumentar la
produccién, con el objeto de abatir costos y asi poder
encontrar canales de comercializacion adecuados para
su colocacion intemacional.

+ Gozar de los bajos aranceles que se otorgan por la
relacion comercial que existe entre ambas naciones.

s  Gran aceplacion de su producto por haber elegido la
Ciudad de Nueva York como mercado meta, dado que
esta cuenta con una gran cantidad de mexicanos
consumidores de tequila en esa region.

+  Creacidn de nuevos disefios de su presentacion.

o Fracasar sus expectativas de éxito en el mercado
estadounidense.

« La existencia de una feroz competencia de productores
mexicanos que otorgan precios mas bajos.

* La falta de certificacion, aunque el producto sea de
calidad, pudiera limitar el proceso de crecimiento y
aceptacion en nuevos mercados.

« Por su falta de experiencia exportadora, la aceptacion de
su producto en este mercado podria tardar en darse.

* Una vez desarmollado su proyecto de exportacion, no
cumplir con los requisitos minimos de calidad que exige
dicho pais a los productos mexicanos.

« De no obtener los resultados planeados a corto plazo,
posibl te la situacion financiera de le empresa
resultaria afectada.

«  Entre otras mas.

Del andlisis anterior podemos concluir que el fracaso o éxito de esta compaiiia mexicana dependera en
gran parte de una buena planeacion estratégica, de un buen estudio de mercado, pero sobre todo de haber
desarrollado un excelente proyecto de exportacion con las caracteristicas de planeacion y elementos
financieros requeridos que le permitan a la empresa cumplir con sus objetivos esperados de reconocimiento y

aceptacion internacional.



4.1.7 PROCESO PRODUCTIVO

La produccién de tequila en el Estado de Jalisco donde tomo auge la fabricacién industrial de esta
bebida conocida en todo el mundo, es elaborada con una gran variedad de magueyes del género Agave, Agave
Tequilana, llamado cominmente maguey azul, mezcal azul o zapalote, conocido desde tiempos prehispanicos.
Cuando la planta esta madura se le corta las ramas, o pencas, y la pifia o jima resultante se somete a coccion
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, afiejo, 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 establecido por la secretaria de la industria respectiva.

La produccion de tequila se inicié en las primeras décadas del siglo XIX y hoy constituye una importante
industria en los estados de Jalisco, Guanajuato, Nayarit y Michoacan. En otros paises se produce una imitacién
de tequila de calidad muy inferior a la del original.”™

Para dejar mas claro la manera en que se produce y obtiene el tequila mexicano, se necesita pasar por
varias lineas de produccion:

« La planta, es seleccionada de entre una gran variedad de agaves, pero el tequila se fabrica Gnicamente
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 liquidos, azucares y proteinas
necesarias que se necesitan; se requiere una adecuada utilizacion de fertilizantes.

* Para fabricar el tequila se le cortan las pencas a la planta para que solo queden las pifias, de las cuales
solo se moleran las mas maduras (de entre 7 y 10 afios) en la molienda para desarrollar el proceso de
coccion y en seguida el de enfriamiento; estos procesos antes se hacian sobre piedras, actualmente se
realiza con modernas maquinas automatizadas. )

« El jugo obtenido de los procesos anteriores se fermenta con levadura, tras el hervor en los alambiques
para eliminar los residuos toxicos. Se hace a una temperatura ambiente de entre 20 y 30° por un
periodo de entre dos y cinco dias maximos.

e El liquido fermentado se deja reposar en pipones de madera para después ser filtrado y eliminar los
residuos que alin contenga.

« Posteriormente se llega al ciclo de la destilacion, para purificar totalmente a este liquido.

" Pag Web www.camara_tequilera.com.mx
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Entre las etapas finales se tiene a la primera destilacion, 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 destilacion 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, dependiendo del grado de afiejado que se desee.

Para concluir el proceso productivo, una vez obtenido el tipo de tequila a exportar en este caso Tequila
afiejo y reposado, se pasa al proceso de envasado, etiquetado y acomodado, los cuales se describiran
mas adelante en la etapa de distribucién del mismo.

El tequila blanco y el joven se obtienen de un destilado simple; el reposado permanece dos o tres

meses en las barricas y el afiejo se guarda mas de un afio en los barriles de madera, de los cuales toma su
color ambar

1.

De los cuatro tipos de tequila podemos determinar las caracteristicas de cada uno de ellos:

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.

El Tequila Blanco tiene aromas intensos, sabor a agave, toques ahumados, afrutados con aromas a
hierbas y citricos.

Tequila Reposado, tiene caracter profundo con toques (por las barricas) a maderas, pero también a
especias, hierbas y en ocasiones a frutas.

Por ultimo el Tequila Afiejo, sin duda el mas sofisticado. La barrica de roble blanco condiciona su
envejecimiento y su sabor fuerte, magnifico y refinado a la vez.

Todos y cada unos de los tipos de Tequila mencionados no sélo pueden ser tomados en vasos

pequeiios (llamados caballitos) con limén y sal, sino también acompafiado de sangrita —una bebida a base de
naranja, limoén, tomate y chile-, en cécteles con jugos (zumos) y refrescos o solo con hielo, eso depende de
quien lo tome, formando asi parte importante de las recetas gastronémicas mexicanas, pues el tequilé es tan
mexicano como el mariachi, el charro, el brindis y las canciones rancheras.

4.1.8 OFERTA EXPORTABLE

Tequilera Torres S.A. de C.V cuenta con 10,500 mts cuadrados de instalaciones incluidas sus dos
bodegas establecidas en el area metropolitana del D.F. y Estado de México, ademas de contar con el personal
y maquinaria suficiente para producir 36,000 unidades mensuales, de las cuales sélo 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 exportacién sin problema alguno, y sin descuidar a los clientes
nacionales.

La cantidad de unidades a exportar tratara de ser de las 9,000 unidades restantes, esto dependera de
la cifra establecida por el importador a quien se le ofreceran estos productos, en este caso se ha considerado a
una de las compariias comerciales mas importantes que tuvo sus primeros establecimientos en los Estados
Unidos, especificamente el Rogers, Arca en 1962, "Wal-Wal*Mart Stores, Inc. Que es el minorista mas grande
del mundo, con $256.3 mil millones en ventas en el ejercicio econémico que termind el 31 de diciembre de
2004. La compafiia emplea a mas de 1.5 millones de asociados por todo el mundo a través de sus mas de
3,700 instalaciones en los Estados Unidos y mas de 1,600 unidades distribuidas en México, Puerto Rico,
Canada, Argentina, Brasil, China, Corea, Alemania y el Reino Unido. Mas 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 Wal*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 pais-.

Esta empresa se encargara de distribuir directamente desde nuestra fabrica los volimenes del producto
pedidos, primeramente para su introduccion al mercado americano de la Ciudad de Nueva York y en base a la
respuesta obtenida por los consumidores potenciales que ahi desarrollan sus actividades, se vera la posibilidad
de expandir por todo el territorio norteamericano el producto a través de su larga cadena de tiendas, de igual
forma esto dependera de los resultados obtenidos de aceptacion en un periodo de seis meses. Dicha cadena
determinara o no la posibilidad de incrementar el volumen de unidades exportadas, de lo contrario se
mantendria la cantidad inicial establecida por el tiempo que sea necesario, para después tratar de lograr su
introduccion no solo en este pals, sino en todas las tiendas que conforman esta cadena multinacional.

Analizando la informacion presentada anteriormente, se concluye que la oportunidad de exportacion
puede ser cubierta sin problema alguno tomando en cuenta los siguientes criterios:

e -La capacidad instalada es de 36,000 unidades mensuales, pero actualmente solo se hace uso.del 75 %
de dicha capacidad, lo que generaria un excedente de produccién de 9,000 unidades mensuales que
serian utilizadas para la exportacion.

e Si pudiéramos comparar el nivel de crecimiento en su produccion desde el inicio de funciones,
notariamos que si ha habido cambios positivos en el mismo, con un aumento aproximado en la
produccién de 30%, lo que actualmente les permitira seguir creciendo pero ahora a nivel internacional.

« La solidez financiera de la empresa permite invertir con facilidad en los procesos de produccién en caso
de ser necesario, sobre todo si después de transcurridos los seis meses de prueba el importador nos

*** Pigina www. walmart.com mx
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solicita un aumento en el envio de tequila, lo que se traducird en un aumento en las ventas y sobre
todo en un crecimiento de la organizacion.

e En cuanto a la materia prima no resulta ser una limitante en el supuesto de que se requieran
incrementar los volimenes de produccién, ya que se cuenta con el respaldo de los socios para llevar a
cabo la utilizacion de gran parte de material disponible en los campos de plantacion.

» Finalmente el recurso humano es un factor importante, el cual debido a su nivel de especializacion en
su drea, no es considerado como un factor que ponga en riesgo el incremento en la productividad de la
tequilera.

e Para poder determinar el grado de efectividad de nuestro proyecto de exportacion, serd necesario
desarrollar planes que ayuden al mejoramiento interno y externo de la empresa, tomando en
consideracion los puntos descritos en los parrafos anteriores.

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

México es un pais con una economia muy fragil, donde la mayor parte de los ingresos que recibe del
exterior son por la exportacién del petréleo. Hoy en dia se vuelve necesario fomentar las exportaciones de todo
tipo de productos distintos al petréleo 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
exportacion se enfoca en la industria tequilera que durante los Gltimos afios ha sido una de las industrias que
mas ha crecido dentro de nuestro pais, esto debido a la gran popularidad y aceptacion, no solo en el pais, sino
también a nivel internacional, al ser una de las bebidas mas aceptadas y reconocidas, como muestra tenemos
que esta bebida hasta hace algun 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 poblacion, de cualquier nivel socioeconémico 'y principaimente entre los de edad mas 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 dia.

Nueva York es el lugar a donde vamos a exportar el producto, en esta ciudad existen gustos tan
diversoé por la gran cantidad de etnias que se encuentran establecidas en esa regién, por consiguieﬁte alli se
hablan mas de 100 idiomas y dialectos diferentes, siendo el espafiol uno de los mas predominantes, por lo que
creemos es el sitio apropiado donde podria tener bastante aceptacion este tequila. En Nueva York existe
mucha poblacién 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 lejania con el pais, 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 Unioén
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. exportard puede ser muy demandado no sélo 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 nimero de personas que
consumen bebidas alcohdlicas en todo Estados Unidos puesto que cuenta con una poblacién sumamente
joven, capaz de adquirir este tipo de productos, por lo que los factores considerados en este proyecto
demuestran el posible éxito del Tequila Torres en esta ciudad.

La economia de Nueva York ha encaminado a la nacién a una etapa de prosperidad reflejada desde
hace mas de 50 afios, 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 mas ricas, industrializadas y
poderosas del mundo muestra su alta capacidad de compra y exigencia de nuevos productos en sus mercados.

Como WAL*MART sera 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 mas
importante del comercio mundial, adn y cuando recientemente sufrié un duro golpe terrorista en la terminal
principal de sus operaciones el 11 de septiembre de 2001 cuando fueron derribadas las torres gemelas del
World Trade Center, la ciudad sigue en pie de lucha para construir nuevamente tan importante simbolo de aquel
pais. Ya que Nueva York como se mencioné en capitulos anteriores es el centro financiero, comercial, industrial
y turistico mas importante del mundo. Considerado también como el principal nicleo a escala de transporte por
carretera, ferrocarril, mar y aire, y ademas sede de un gran numero de importantes compafiias comerciales de
topo tipo, entre ellas la famosisima cadena WAL*MART.

New York es una ciudad situada en la costa noriental de los Estados Unidos, perteneciente al estado de
Nueva York. Conocida como la Gfan Manzana por la gran aglomeracién 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 poblacién se compone por un 44.7% de hombres blancos, un 26.6% de negros,
un 9.8 de asidticos e islefios y un 18.3 de otras etnias.

Segun el tltimo censo de poblacion en E.U. “en el afio 2000, 32.8 millones de latinos residen en los E.U.
representando un 12% del total de la poblacion. Dentro de la poblacién hispana el grupo mas numeroso esta
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™*®. La mayoria de estas personas viven en
los estados de California, Nueva York, Texas, lllinois y Florida. Se vuelve muy significativo pensar que los
latinos se han vuelto la primer minoria 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 délares, 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 délares. Tequilera Torres tiene previsto
manejar como precio de introduccién en el mercado a cargo de nuestro distribuidor de 15 délares por unidad, y
el precio de venta al publico dependeria de la utilidad de esta quiera para él, considerando un precio de
aproximadamente de 20 a 25 délares con un tipo de cambio promedio de entre 10 y 11 pesos por délar.

% www.census.gov/population
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En cuanto al entorno econdmico del mercado seleccionado, E.U. es el pais con mayor importancia
econdmica y comercial para México. Representa un mercado natural, el cual se sustenta en lazos histéricos
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 informacién general acerca de E.U. A. segin Bancomext.

Informacién general de E. U. A.

Poblacién 293.1 millones de habitantes al 2004.

Superficie 9.6 millones de Km. cuadrados.

Division politica 50 estados y un distrito.

Capital Washington D. C.

Principales Ciudades Washington D. C. (3,600,000 hab.), Los Angeles (14,500,000 hab.), Nueva

York ( 18,100,000 hab.), Dallas (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.), Seattle (3,200,000 hab.).
Idioma Inglés.
Moneda Délar.
Fuente: www.bancomext.com

“De 1993 al primer semestre del 2004, el PIB de E.U.A. creci6 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 afio
2002, la economia tuvo el periodo mas largo de expansién en su historia, alcanzando un PIB de casi 10,000
millones de millones de délares. Sus ingresos per capita son los mas altos de todo el mundo con unos 27,500
dolares por ciudadano. Los niveles de desempleo se redujeron sensiblemente en los Ultimos ocho afios,
pasando de 6.7% en 1994 a 4.2% en 2004™ de hecho, en algunas regiones llegé a haber escasez de
trabajadores. El motor del crecimiento econémico 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 dédlares)

Afio 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 mas 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 disminuyé un 7.7% con respecto a 2000. Es importante mencionar
que durante ese afio, 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 alcohdlicas, sin embargo, nuestro
producto cuenta con las caracteristicas necesarias para ser consumido por cualquier segmento de su
poblacién, por lo que la competencia realiza un analisis periédico entre los productores y exportadores de este
mismo producto. Por lo cual se hara mencion 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 Afiejo 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 Afiejo, Herradura Gold,
Herradura Silver importados por Tequila Herradura USAI, New York, y al Viuda de Romero entre los mas
conocidos importado por Mina Internacional Services, en Miami Florida.

Entre los tequilas producidos en este pais 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 econémicos 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 proximamente se espera incluir en la lista al “Tequila Torres” elaborado para competir a la
altura de estas importantes marcas, en su mayoria 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 imitacion que producen varios paises de esta bebida, no olvidando que el
certificado de origen corresponde unicamente al estado de Jalisco México, lugar donde surgié esta bebida con
caracter internacional.

4.3 FRACCION Y REGULACION ARANCELARIA

Tomando en consideracion 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 sefialado
la eliminacion de la preferencia arancelaria y ha reconocido desde aquel entonces al tequila como una bebida
con denominacién de origen, entendido como el nombre de la region geogréfica del pais que sirve para
designar un producto originario de cuya calidad o caracteristica principal se deban exclusivamente al medio
geografico comprendido en estos factores naturales y humanos. Siendo asi 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 clasificacién arancelaria de cualquier producto, se debe tener dicha clasificacion al pasar
por las aduanas, para facilitar le identificacion 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 Designacién y Codificacion
de Mercancias (SADCM) y el Tratado del Impuesto General de Exportacién (TIGE) contenida en el capitulo XXII
referente a las "Bebidas, liquidos alcohdlicos y vinagre”. Especificamente, establece el cédigo 22.08., “Alcohol
etilico sin desnaturalizar con grado alcohélico, volumétrico inferior a 80% Vol.; aguardientes, licores y demas
bebidas espirituosas” subclasificando “a los demas Tequilas”, con el nimero 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 Administracién Federal de Alcohol" establecen reglas sobre el
etiquetado, practicas y competencias desleales, penalidades y responsabilidades, permisos que se requieren,
embotellado y envasado, autoridades involucradas, estandares de calidad, reglas de origen y otra informacion
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 Burd 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 introduccion de bebidas alcohdlicas a este pais, impuestos que se
causan y previsiones sobre asuntos relacionados con la salud, entre otros requisitos mas como las
condiciones generales para poder acceder al mercado norteamericano.

Los puntos a considerar para la importacion de bebidas alcohdlicas en los Estados Unidos son:

= Requisitos extensivos al etiquetado, incluyendo la pre-aprobacion del BAFT.

= EIl pago al entrar, de los impuestos federales indirectos; etiqueta de franja requerida para las bebidas
destiladas.

= Certificados de los diversos estandares requeridos al inte.:mar el producto.

Permiso del BAFT.

= Cumplir con las reglamentaciones federales, estatales y municipales.

U

En la actualidad existe una norma oficial mexicana regulada por la Secretaria de Economia (SE), cuyo
objetivo es establecer las caracteristicas que debe cumplir la bebida denominada Tequila. A través del Consejo
Regulador de Tequila que es 6rgano que representa a la Secretaria de Economia 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 Alcohélicas-Tequila-
Especificaciones”. También fue establecido con la finalidad de realizar una verificacion 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 denominacién de origen y el nombre “Tequila" en México y el extranjero.

El equipo con que cuenta la empresa para la produccién y desarrollo del tequila es aprobado por el
Consejo Regulador y la Camara de la Industria Tequilera en México.
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“El Consejo regulador de Tequila al ser el érgano acreditado para llevar a cabo dicha verificacion, cuenta
con un acreditamiento para hacerlo, emitido por la Entidad Mexicana de Acreditacion UVNOMO002 con
referencia No. 99UV0016 como unidad de verificacion y con el No. 5, oficio 312.16.98.055 como Organismo de

Certificacion."558

Lo trascendental de esta norma, es que incluye la supervisibn minuciosa de todos los productores,
desde la materia prima (plantaciones de agave), hasta el proceso de produccién de tequila con el objeto de

identificar adulteraciones, considerando un balance de materiales.

En general la norma especifica las

caracteristicas fisico-quimicas que debe cumplir el tequila de acuerdo a su tipo (blanco, joven, reposado o
afiejo). Ademas de describir el plan de muestreo tanto para el producto a granel como del envasado que
debera ser aprobado y supervisado por la Direccion General de Normas. Para el mercado internacional se
puede sustituir la clasificacion anterior por la siguiente:

I. Tequila “Silver” en lugar de tequila blanco.

Il. Tequila “Gold" en lugar de tequila joven u oro.
lll. Tequila “Aged"” en lugar de tequila reposado.
IV. Tequila “Extra-aged” en lugar de tequila afiejo.

Bajo los lineamientos establecidos por dicha norma, el producto “Tequila” debera cumplir con las
especificaciones sefialadas en la siguiente tabla:

.

TEQUILA TEQUILA JOVEN TEQUILA TEQUILA
BLANCO U ORO REPOSADO ANEJO
minimo | maximo | minimo maximo minimo maximo minimo maximo
Porcentaje de
alcohol a 20° C 38,0 55,0 38,0 55,0 38,0 55,0 38,0 55,0
Extracto seco (g/l)
0 0,20 0 5,0 0 50 0 50

Valores expresados en mg/100 ml referido a alcohol anhidro
Alcoholes .
superiores (en 20 400 20 400 20 400 20 400
alcohol amilico) (1)
Metanol (2) 30 300 30 300 30 300 30 300
Aldehidos (3) 0 40 0 40 0 40 0 40
Esteres 2 270 2 350 2 360 2 360
Furfural 0 1 0 1 0 1 0 1

FUENTE: NOM-006-SCFI11994 BEBIDAS ALCOHOLICAS-TEQUILA-ESPECIFICACIONES

888 www.crt.org.com
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NOTAS:
(1) Sometido a un analisis cromatografito, se puede elevar el parametro maximo hasta 500 mg/100 mi.
(2) El parametro minimo puede disminuir si el productor de tequila demuestra a satisfaccién del organismo
de certificacion acreditado, que es viable reducir el contenido de metanol mediante un proceso distinto.
(3) Supeditado al analisis, via humeda, se puede elevar el pardmetro maximo hasta 4 mg/100 mi.

De ser necesario, para obtener la graduacién comercial requerida, se debe usar agua potable, destilada
o mineralizada.

Esta norma tendrd como referencia otras NOM's con el fin de comprobar las especificaciones
establecidas y contenidas en esta norma.

NOM-002-SCFI | Productos preenvasados-contenido neto, tolerancias y métodos de verificacién.
NOM-030-SCFI | Informacién comercial de cantidad en la etiqueta-especificaciones.

NOM-120-SSA1 | Bienes y servicios- practicas de higiene y sanidad para el proceso de alimentos, bebidas
no alcohélicas y alcohdlicas.

NOM-142-SSA1 | Bienes y servicios bebidas alcohdlicas-especificaciones sanitarias- etiquetado sanitario y
comercial.

Las exportaciones de México a E. U. A. correspondientes a esta fraccion arancelaria del afio 1992 a
2004, son las siguientes:

Exportaciones de Tequila a-E. U. A.
Valor anual en dblarqs americanos

EXPORTACIONES EN

ANO DOLARES VAL (%)
1982 343,772 -
1993 3 466,211 599.88
1994 4 136,379 30.35
1995 5 466,662 42.41
1996 5054,515 -9.22
1997 4 362,769 -17.06
1998 9 479,607 152.16
1999 8707.410 -8.10
2000 5881,552 -36.66
2001 7 112,568 2521
2002 11125212 49.28
2003 8 984,755 -1.53
2004 8 892,068 -1.03
TOTAL 81 913,480

FUENTE: www.bancomext.com.mx

110



Como se puede observar, en el cuadro de las exportaciones a partir del TLCAN han mantenido un
aumento gradual excepto en el afio de 2000 donde disminuyeron en 36.66% con respecto del afio anterior. En
la primera mitad del afio 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 EXPORTACION
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
Canada 712,702 0.72
Japén 622,075 0.63
Espafia 499,005 0.50
Todos los demas 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
fraccion arancelaria, donde es muy significativo que E.U. es el principal consumidor con un 82.90% del total de
las exportaciones tomando en consideracion 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 produccion total exportada.

4.4 CANALES DE COMERCIALIZACION

El canal de comercializacién dependera del tipo de producto, caracteristicas 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 exportacion. 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 publico en
general como cualquier oto tipo de mercancias, donde su venta se basara en la eleccién del mismo consumidor.
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La pagina en Internet con que cuenta Tequilera Torres, S.A. de C.V. es www.tegtorres.com.mx, la cual
los ha ayudado a contactar con varios clientes, ademas en ella se presentan promociones y ediciones
especiales de sus productos, la historia de esta casa productora, entre otras cosas mas.

Debido de la poca experiencia que se tiene en materia de exportacién, Tequilera Torres, S.A. de C.V.,
tuvo la necesidad de acercarse a la pagina web de BANCOMEXT (www.bancomext.com), para consultar sobre
las posibles alternativas de los canales de comercializacién de su producto a las que se puede acceder. Pero
también se vieron en la necesidad de consultar otras paginas para comparar y seleccionar las mejores
alternativas de distribucién de este producto.

Derivado de todo lo anterior se contacté a un asesor de Bancomext quien dio una gran variedad de
posibilidades y propuestas, de entre las cuales sugiri6 contactar a un distribuidor norteamericano que contara
con los elementos necesarios para distribuir el producto por todo aquel pais, que fuera conocido y visitado
frecuentemente por mucha gente, lo que permitira el posicionamiento del mismo en un periodo no mayor a un
afio. Fue dificil encontrar a alguien que brindara informacién acerca de la manera en que este distribuidor
manejaria el producto, pero se logré 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 ahi se venden. Para el caso del tequila no podrian ser ofrecidas
pequeiias muestras directamente al plblico, como se presentan algunos productos alimenticios (botanas, jugos,
comida, efc.), pero si presentando periédicamente promociones que atraigan la atencién del publico
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 traduciria en una mejor aceptacion del producto en
cualquier tipo de mercado, dado que las condiciones del mercado gringo pueden ser diferentes a los
establecimientos mexicanos, variaria el tipo de publicidad u ofrecimiento de esta bebida.

De la platica e informacién obtenida de este intermediario se llego a la conclusién de que dicho
distribuidor se comprometeria a comprar nuestra oferta exportable, pagarla inmediatamente y comercializarla
en la Ciudad de Nueva York para posteriormente hacerio en todo el pais. Una vez vistos los resultados
obtenidos de esta primera incursion continuaria solicitando y en su caso aumentando la cantidad de mercancia
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 mercancia en el lugar asignado por el pais
importador, asumiendo todos los riesgos, costos, pago de impuestos, aranceles y gastos inherentes a la
entrega de la mercancia y asl dar por terminada su obligacién 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
transportacién a la Ciudad de Nueva York pueden ser absorbidos de acuerdo al numero de unidades
comercializadas sin afectar considerablemente el precio de venta.

El acuerdo al que se pretende llegar con este importador es que la mercancia serd entregada via
terrestre al cruzar la aduana de Reynosa Tamaulipas, por lo que los gastos también incluirian el despacho
aduanal, flete y seguro nacional, lo demas estaria a cargo de &l mismo.

Para determinar un precio de exportacion competitivo y obtener mejores ganancias es necesario
considerar dos variables fundamentales:

1. Los costos de produccién y comercializacion 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 situacion del mercado. Es necesario conocer lo mejor posible el mercado al cual nos vamos a
enfrentar, ya que de esto dependera la competitividad de nuestro producto.

Hay dos formas para determinar la cotizacion del precio:

1. Basandose 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 ahi regresar al precio base.

Para determinar el precio de exportaciéon 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 segtin los términos de Comercio Internacional DDP
seria de 15 dolares aproximadamente, entregado en el lugar establecido por nuestro cliente, es decir, al cruzar

la frontera anteriormente sefialada, pero pudiendo también ser la entrega en las instalaciones o bodegas del
cliente situadas en la Ciudad de Nueva York.

» Determinacion 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 produccion total estimada.
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COSTOS POR UNIDADES PRODUCIDAS

COSTOS
MENSUALES POR | COSTO POR | COSTOS MENSUALES
COSTOS FLJOS 36,000 UDS. UNIDAD POR 9,000 UDS.
Maquinaria y equipo Industrial 680,900.10 18.91 170,225.03
Equipo de computo 33,200.60 0.92 8,300.15
Equipo de transporte 105,789.15 2.94 26,447.29
Equipo de reparto 143,250.30 3.98 35,812.57
Sueldos mano de obra 440,768.50 1252 112,692.12
Sueldos administrativos 290,540.40 7.79 70,135.10
Materia prima directa 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
Refacciones y mantenimiento 60,725.75 113 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 90.69
(X) % De utilidad estimado 68 %
(=) Precio de venta unitario $162.36
DETERMINACION DEL PRECIO BASE TOTAL
PRECIO DE VENTA UNITARIO $152.36
(x) 9000 BOTELLAS 9,000
(=) PRECIO BASE TOTAL $1,371,240.00

GASTOS DE EXPORTACION POR 9,000 BOTELLAS

CONCEPTO

Transporte Zapopan Jalisco a Reynosa Tamaulipas
Gatos y tramites aduanales porcién mexicana (cruce)
Transporte porciébn americana hasta Nueva York
Gastos y tramites aduanales porcién americana
Total de gastos aduanales y de transporte
Gastos de financiamiento

Total de gastos de exportacion

IMPORTE
17,800.00
6,200.00
13,300.00
5,460.00
$ 42,7600.00
3,500.00
$ 46,260.00
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DETERMINACION DEL PRECIO DE EXPORTACION

Gastos de exportacién 46,260.00
+ Precio base total 1,371,240.00
=TOTAL 1,417,500.00
/ Unidades a exportar 9,000

= Precio de venta para la exportacién $ 157.50

El precio de venta por botella sera de 157.50 pesos en moneda nacional lo que equivale aproximadamente
a 15 délares americanos dependiendo del tipo de cambio estimado para la cotizacién al momento de la venta,
en este caso sera de $ 10.50 pesos por délar.

» Determinacion del punto de equilibrio
Tomando estos mismos datos podemos determinar el punto de equilibrio en base a los ingresos totales:

CFE PE = 3,004,799.05
PE= 1-CV 1- _259,942.40
IT 5,670,000.00

PE = 3,149,173.61

Los ingresos totales (IT) se obtienen de multiplicar el precio de venta para la exportaciéon por el nimero
de unidades producidas en el periodo, es decir: $ 157.50 X 36,000 unidades producidas en el mes.

Entonces se debera vender $ 3,149,173.61 o lo que es lo mismo, 19,995 botellas para no tener pérdida
ni ganancia, es decir, 1,666 cajas con 12 botellas cada una para poder absorber sus costos y asi 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 costo total de $ 8,505,000.00, obtenemos lo siguiente: )

PE = 3,004799.05 3.004799.05 >>> PE=§ 3,140,792.61 6 19,942 botellas

1-_259,942.40 = 0.969436
8,505,000.00

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 3,140,793  (que equivale a 1 — 0.969436519 = 0.030563481 o 3.05 %)

(Menos) Costos variables - 95,994 (se obtiene de multiplicar las ventas por el 3.0563481 %)
= Contenido marginal 3,044,799

(Menos) Costos fijos - 3,044,799

= Utilidad Neta -0-

La exportacién del tequila se hara por via terrestre en trailer con caja de 90 metros cubicos una vez
realizado un estudio de la resistencia de las cajas con respecto al peso y su capacidad. Determinamos que en
el trailer pondremos 750 cajas y en cada caja introduciremos 12 botellas.

La compra minima a clientes internacionales sera de 1,200 unidades (100 cajas). Las condiciones de
venta y precios del tequila puesto en cualquier parte, se determinan segin los requerimientos del cliente, el
lugar de destino y las condiciones de la negociacion.

El tiempo maximo de entrega es de quince dias habiles, dependiendo del lugar de destino y el monto
total de la venta. Los descuentos y promociones dependeran del volumen de compra y se aplican segun las
condiciones de pago estipuladas con el cliente.

El precio establecido es de 135,000 délares (precio base total / T.C.), a un tipo de cambio de 10.50
pesos por délar aproximadamente. El producto a entregar seran las 750 cajas con 12 botellas cada una precio
DDP, con el producto puesto en los almacenes de nuestro cliente al cruzar la frontera sefialada, con los gastos
por transportacion e importacion pagados por nosotros.

4.6 DOCUMENTOS Y TRAMITES ADUANALES
Los documentos que deberan acompariar en todo momento a las mercancias 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 pais de destino, nombre y direccién del vendedor y del cliente respectivamente, asi como la
desa-ipéién detallada de la mercancia, sustancias, calidad, peso, precio en moneda nacional y su equivalente

en dolares.

b) Lista de empaque (seis tantos)
Con este documento cualquier 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 consignacion de la empresa transportista, este documento compromete al transportista a
entregar la m_ermncla en el lugar pactado.
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d) Certificado de origen
Este documento certifica el origen mexicano de las mercancias y es expedido por la SECON.

e) Pedimento de exportacién
Este debe ser presentado en forma oficial aprobada por la SHCP ante la aduana correspondiente.

f) Declaracion vinicola
Con las especificaciones de las sustancias que forman el tequila.

Para poder llevar a cabo el despacho aduanero de exportacién en México y de importacién en Estados
Unidos, es necesario contratar los servicios de un agente aduanal quien fungird como representante de
nosotros ante las distintas dependencias realizando los tramites de exportacién que sean necesarios, entre los
cuales tenemos la elaboracién de etiquetas acorde a la legislacién estadounidense, la elaboracién del contrato
de compra-venta internacional con la finalidad de garantizar la operacion, los referentes al traslado de la
mercancia desde la aduana de ese mismo pals hasta sus almacenes.

Otra opcién a considerar seria la Institucién de Servicios y Tramites Aduanales de Guadalajara, S.C.,
que tiene como principal preocupacion la de mantener informadas a las empresas acerca de las numerosas
reformas que en materia de Comercio Exterior dia a dia 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 tramites que realizan estan
dentro del marco legal vigente y asi poder evitar consecuencias irreversibles para dichas empresas.

4.7 LOGISTICA DE EXPORTACION

“Originalmente la logistica nacié 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 gestion de los
fiujos 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: localizacion
de unidades de produccion y control de inventarios, el manejo de productos en unidades de carga, transporte y
disefio de distribucion fisica de los productos. De acuerdo a la Asociacion de Logistica de Empresas (Francia),
la ASLOG,; la logistica es considerada como el conjunto de actividades cuyo objetivo es la colocacién, al costo
mas bajo, de una cantidad de productos en el tiempo y lugar donde exista una demanda asegurada de los
mismos.
Para aprovechar las oportunidades de exportacién es necesario e importante considerar dos elementos
de la logistica:

*** Flores Paredes Joaquin, El del i ior de México: Retos y op idades en ¢l do global. Ed. UNAM, FESC, México, Pag.
125
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» Transporte y Seguro. El tequila se transportara 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 tardara
en llegar a dicha aduana entre 15 y 18 horas aproximadamente, donde sera 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 encargara de los tramites
aduanales en el cruce de la frontera en conjunto con Border Brokerage, Inc. quien se encargara de los
tramites aduanales por la porcién 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 basara en el valor comercial de
las mercancias, mas el costo del flete y un 20% mas por el posible incumplimiento del contrato con el cliente, lo
cual se traduciria en una suma asegurada dependiendo de las ventas realizadas. La prima de seguros a cubrir
se contratd por viaje y ascendera de acuerdo a la cantidad cargada.

» Empaque y embalaje. EI embalaje del producto consiste basicamente en usar cajas de cartéon
resistentes para 20 cajas mas pequefias con doce botellas cada una, con separadores internos para
cada botella (hechos para botellas de 750 ml o de 1 It.), que ofrezcan la proteccion adecuada al
producto para impedir su deterioro, que facilite su manejo en el almacenamiento y distribucién sin riesgo
de maltratar la mercancia. En la caja se encuentran todos los datos necesarios para identificar el
producto y aquellos indispensables para manejo y uso del embalaje.

» Envase y Etiquetado : El embotellado para la transportacion 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 sera disefiado con modernos y novedosos tipos de botellas para llamar la
atencién del publico consumidor, que le brinden confianza y seguridad a la hora de la eleccién, pero que
le den un toque de presencia y originalidad a esta bebida. Sobre todo hechas para proteger las
caracteristicas fisicas y quimicas del producto. Tales recipientes estaran contemplados para contener
desde 500 ml, 750 ml y hasta 1 litro de la bebida.

Las etiquetas son marbetes, rétulos o inscripcién que se necesitan para describir, diferenciar y analizar
las caracteristicas 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 estan
hablando y cual de ellos es el que satisface en mayor proporcién sus necesidades.

Al comprar tequila examine a fondo las etiquetas. EIl tequila original debera ostentar en su
etiqueta lo siguiente:
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1. La palabra “Tequila" y alguna de estas dos frases:

100% puro de agave

100% de agave.
2. Debera mostrar 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
numero de autorizacién del destilador.
4. Que aparezca el % de alcohol volumen (% Alc. Vol.) que corresponde a la graduacién del producto.
5. Que indique el contenido neto del producto.
6. Las frases “DOBLE DESTILACION" o “ESPIRITU DE AGAVE" no tienen ningtn valor y por lo mismo
no son una garantia de calidad.
7. Cualquier marca que ostente la palabra “TEQUILA” y en ninguna parte de la botella establezca que es
100% de agave 6 100% 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 azlicares.
8. Nombre o razon social del productor de tequila o de la fabrica autorizada y, en su caso, del envasador
que haya obtenido un dictamen de la unidad de verificacién acreditada, distinto al certificado del productor
del tequila.
9. Domicilio del productor de tequila o de la fabrica autorizada y, en todo caso, del envasador que haya
obtenido un dictamen de la unidad de verificacién acreditada, distinto al certificado del productor de
tequila.
10. La leyenda Marca registrada ™ o MR.
11. Contrasefia oficial conforme a la Norma Oficial mexicana.
12. Lote: cada envase debera llevar grabado o marcada la identificacion del lote al que pertenece, con la
indicacion clave. La identificacion del lote que incorpore el fabricante no debe ser alterada u oculta de
forma alguna.
13. Otra informacion sanitaria o comercial exigida por otras disposiciones legales aplicables a las bebidas
alcohélicas como por ejemplo “EL CONSUMO DE ESTE PRODUCTO ES NOCIVO PARA SU SALUD" o
“NADA CON EXCESO TODO CON MEDIDA".
14. Y en ocasiones mensajes o frases propios de las productoras que sirven como simbolo de distincion
entre las demas marcas.

El exportador deberd conocer las regulaciones de etiquetado que exige el pais 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 opinién y aprobacion de las dependencias de verificacién
autorizadas por el pais importador.

Se debe de tener cuidado especial en el cumplimiento de requisitos de etiquetado que en este casé6 que

marcan los Estados Unidos y del uso del codigo de barras para facilitar el intercambio electrénico de datos.

En nuestro caso la botella contiene una etiqueta que tiene la siguiente informacion en espafiol y en

caso de que el cliente asi lo solicite también en inglés.
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I. Nombre, logotipo y datos de la empresa exportadora.
Il. Contenido, peso y nimero de piezas.
lll. Nombre del producto, estilo y tamafio.
IV. Porcentaje de sustancias con la cual esta elaborado el producto.
V. Recomendaciones para la salud.
V1. Laleyenda de hecho en México.

4.8 FORMAS DE PAGO

Una vez concluido el proceso de exportacién, podremos determinar la forma en que efectuara el pago
nuestro importador, dejando claro desde del inicio de las negociaciones la forma en que se realizaria el mismo.

El acuerdo al que se llego con el cliente fue el siguiente: el pago se hara mediante transferencia
bancaria, en la primera compra, todo se hace con el 50% de anticipo via transferencia bancaria y el 50%
restante se efectuara al momento de la entrega del producto. A partir de la segunda compra por volimenes
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 efectie por cuenta de éste un pago al beneficiario designado a través de un banco corresponsal en el pais
del exportador y de acuerdo con este tltimo™), 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 formalizara, ademés, en el contrato de compra-venta internacional quedaron
plasmadas las fechas de pagos, considerando que el primer envio de mercancias fuera en diciembre de 2004, y
durante los proximos 6 meses (enero-junio de 2005) por lo cual presentamos el siguiente cuadro que contiene
las fechas establecidas para la realizacion de los pagos correspondientes.

FECHA DE ENTREGA DE LA FECHA Y % DE FECHA Y % DE
NO. DE PAGO MERCANCIA ANTICIPO LIQUIDACION
1 1°/Enero/2005 5/Diciembre/2004 — 50% 1°/Enero/2005 — 50%
2 1°/Febrero/2005 5/Enero/2005 - 50% 1°/Febrero/2005 — 50%
] 1°/Marzo/2005 5/Febrero/2005 — 50% 1°/Marzo/2005 — 50%
4 1°/Abril/l2005 5/Marzo/2005 — 50% 1°/Abril/2005 — 50%
5 1°Mayo/2005 5/Abril/2005 — 50% 1°Mayo/2005 - 50%
6 1°/Junio/2005 5/Mayo/2005 — 50% 1°/Junio/2005 — 50%

Con la culminacién de este Gltimo punto del proyecto de exportacion realizado, y una vez desarrollado
totalmente el caso practico, se esta en las condiciones para determinar las conclusiones, las cuales seran

plasmadas a continuacion.

* Ibidem, P4g. 125.

120




CONCLUSIONES

Podemos concluir que hoy en dia es mas frecuente leer y escuchar acerca de la globalizacion, pues el
comercio internacional se encuentra dominado por las grandes empresas de los paises industrializados, esto
parte de un hecho cada vez mas comun; vivimos en un mundo cuyas comunidades productoras y bloques
econdmicos son con mayor frecuencia dependientes unos de otros, ya que los paises estan relacionados entre
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 nimero de importaciones y exportaciones de los mismos, con el
propésito de desarrollar su crecimiento, reflejado principalmente en el equilibrio de su balanza comercial.

Lo anterior genera la impresion de ser un suéﬁo inalcanzable para las pequefias y medianas empresas
de los paises en vias de desarrollo como el nuestro, tratar de competir contra aquellos grandes monopolios
donde se concentran gran parte de las operaciones del comercio exterior, impidiendo asi la 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 pais como el nuestro son:

La falta de apoyos y oportunidades otorgadas por el gobierno a las micro, pequefias y medianas
empresas; no solo del tipo econémico con el otorgamiento de créditos que les ayuden a desarrollar sus
productos, sino también de capacitacion psicolégica, asistencia y preparacion del personal, lo que les permita
un avance sustancial en todos los elementos que la integran, para asi poder hacer frente a todas aquellas
barreras que las acogen y poder competir 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
exportaciéon 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 pais 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 mas grandes batallas comerciales; es ahi donde juega un papel muy
importante el Contador Publico, debido a la variedad de conocimientos que posee en materia de Contaduria,
Administracion, Economia, Finanzas, Derecho, Comercio Internacional, entre otras areas en las que ha sido
preparado para enfrentar este tipo de problemas, generando conocimiento para darles solucion, a través del
desarrollo de proyectos y planes de exportacién 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 decisiéon 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 internacional, proporcionando
mejores productos y servicios, que vayan mas alld de nuestras expectativas, siendo de tal importancia la
innovacion y calidad de estos para poder seguir adelante en un mundo globalizado donde ademas, el
conocimiento que se genera avanza a pasos agigantados, por tal motivo no sélo los Contadores Publicos, sino
el publico en general deben adecuarse a ellos. Por lo anterior se necesita un cambio en la manera de pensar de
los empresarios de todos los paises, ¢pues que a los empresarios solo les interesa su porvenir y no el de
aquellos de quienes se valen para lograrlo? o quizas ¢ estos no conoceran o exploraran nuevas oportunidades y
mercados?, asi es, necesitan aprovechar la experiencia exportadora de sus empresas, vinculando el esfuerzo
para conectar a todos los sectores productivos del pais y generar con ello empleos, crecimiento personal y
profesional de sus trabajadores, pero ademas aumento en el desarrollo comercial del pais, el cual se ha visto
ultimamente muy perjudicado por el creciente namerb de importaciones que efectian las propias empresas del
pais, que van desde sus propias materias primas, la maquinaria, tecnologia y en ocasiones hasta la misma
mano de obra, lo cual suena fuera de la realidad si consideramos las riquezas naturales e ideolégicas con las
que contamos.

Actualmente en México se ha adoptado una politica comercial que ha fincado las bases para
acercarnos a nuevos mercados, ahora corresponde a los empresarios y productores aprovechar las ventajas
que otorgan los tratados de libre comercio firmados por nuestro pais, en especial el Tratado de Libre Comercio
con América del Norte (TLCAN), acuerdo firmado con la nacién méas poderosa del mundo y lugar a donde se
pretende enviar nuestro producto (EUA), y con esto también aprovechar la oportunidad de inversion y
crecimiento que actualmente muestra “Tequilera Torres, S.A de C.V.”, ya que cuenta con una sélida situacion
financiera, segin se puede ver por lo reflejad en el analisis 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 mas
y mejores productos que satisfagan las necesidades de sus élientes.

Aunque cabe sefialar que si bien la empresa tiene un excelente potencial exportador, necesitara
mantener una buena relaciéon con sus clientes para poder penetrar y consolidarse con mas fuerza en el
mercado estadounidense. También debe considerar que la industria tequilera en el mercado mexicano crece
rapidamente, y con ello el nivel de competencia, por ende no puede descuidarlo en su intento por incuujsionar en
el mercado exterior.

Por todo lo mencionado anteriormente, la realizacion de este proyecto de exportacion ayudara al
Contador Publico tradicional a darse una vision de cémo poder solucionar el creciente problema de
reconocimiento de las empresas mexicanas, fomentando la exportacion de este tipo de productos a cualquier
parte del mundo, considerando que México es sino el pais, 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 pais a mantener su situacién econémica, poder crecer y desarrollar al mismo.
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Lo anterior muestra claramente que el campo de accion del Contador Publico se vea enriquecido con
el desarrollo de este tipo de proyectos, que le permitan conocer mas sobre la forma de introducirse y participar
en el comercio exterior, ademas de involucrarse en varias areas como la financiera, la administrativa, la
econdmica, produccién y logistica de la empresa, realizacién de tramites, actualizacion en matera fiscal y
juridica, etc., lo que le permita desarrollarse personal y profesionalmente en este globalizado y dificil mundo en
el que vivimos, implicando con ello un reto importante no solo para los contadores mexicanos, sino también
para los empresarios de las empresas del pais.

Por ultimo quisiera dar las gracias a los profesores de la Universidad por permitirnos desarrollar este
tipo de proyectos, que de una u otra manera ayudan a enriquecer nuestros conocimientos y a prepararnos para
enfrentarnos a la situacion actual por la que atraviesa el pais, pues hace unos afios el Contador Publico solo se
limitaba a producir informacién financiera a las empresa, pero hoy en dia su funcién en el &mbito profesional le
exige tener un panorama mas amplio acerca de su labor, para asi poder convertirse en un gran profesionista
que pueda competir cada vez mas fuerte en el mercado laboral y con esto. poder sobresalir no solo en el pais
sino a nivel internacional.
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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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ANEXO S
DOCUMENTO DE EXPORTACION
CERTIFICADO DE ORIGEN
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GUILLERMO BARROSO NQ\ 1746, FRACC, INDL CENTENARID, )
SAPOPAN JALISCO MEXIOO Ve 2 10403 A2 Y&
[ TELEPONOS! 33-38-80~46 ¥ 33-38-80-4T FAX 33~40=16=15
o vt MOS8 1117-L02
Nasce v Chamaestis 8 Frociecs T nemwive y (emmcion 6o Fepossaior
WAL-MART COMPANY INC.
MISMO 10500 RIDGEVIEN CT MANHATAN, N.Y.
SS015-4010 EE.UU
TELEPHONE: 01-95-60-98-44
s, NGB : S de s o2 0614240594104 -0
T oo & fams taea? 0 T Crime pes o | £ Fadnoor LT
Amwrariers
FACTURA NO. 098073
3,000 CAJAS DE TEQUILA TORRES 22.08.90.03 g §I MEX
CON 12 BOTELLAS C/U (36,000 UNIDADES) R e S
s
13 Ensilare Deages pontosts O bodn vardad O b &0 pre aaets {1t
b S 2w ey T, et Susrakn 5900
e 12 (a1 Amenn {4 ({5 del Tawrado, amgeen de coger. que ic sm L
Tontedt- ¥ RO b3 QAC ahancr £ o en

Paracn. satve 8 100 Coaos pramEtdins en < ok 217 del Traindo

Lo e o i bl o aml hwanre v eyl b St s Sy o i b oyl bt aupua
£ iy P oche

Socmrde Takry SetaouT: gt o
o prewarae S

TEQUILERATORRES, $.A DEC.V.

CANAINTEX 1eps
" LV.AL mﬁ:
C-a3p0:>

cw. GERENTE DE COMERCIO EXTERIOR

Te Ve Tecsn (3 3-38-90-46 = (3)3-40-16-15
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ANEXO 6
RECIBO DE HONORARIOS DEL AGENTE ADUANAL

-EnriqueG.MorenoSesma
AgenclaAduanaMnternaclonal S.C.

PATENTE 3148 . TFC EGM-510620 304, RECISTRO LOCAL NO 37 D3¢

. Sarga
T @7) S3YIUT 0on 4 Linses Fas (27) Y3atem y t3emE
S A

T aencr: RN 26098 cH
Ousrvecs i

28 AV Morte No. § Cat Coniro 1 91700
. ” o -
CR 30842 CD. ticedygs, Crdapee Voruorud. ver,
Tets . (POS)SSIES-BIIAT-S04TT H..otal»al-::—\rm'-u 34'0168'2
REG. Local 37-010 REG Locai 23 D e
TEQUILERA TORRES, $.4 DEC\V. I FECHA 05/06/2003
GUILLERMO BARROSO NQ. 746, FRACC. CENTENARIO, ZAPOPAN JAL ISCO, MEXICO | .
EFONOS: 33-38-80~47 ¥ 33-38-50~47 f REFEFENCLA NC 913457
FAX: $3-40-16-15 i
RFC. NO TETO881117-L02 i I PECEAZNTC 3001086
~ T T = . T i G o S
TEQUILA TORRES WAL-MART COMPANY INC. N.Y
3000 CAJAS (058073) 10500 RIDGEVIEW CT MANHATAN. N.Y.
PESO NETO 3.600 KGS. 95015-4010 EEUU.
VALOR § 201.600.00

IMPORTE MN

SUMA = 1,583.00

. x'-armmuc
3 79,954.00
T R G470 COMPROBADOS
e e S e - . 59348 i IVA=

e it HMPYRITOYOAR O SUST MR o S0 V. 82.50

camsegogmews . [TBASE PARA NONORANGS — ENTERA Y- 80,547 .52

s | HONORAROS CUCTA MNIMA 1,501.00

e s T R i i b B et bt 7

-fm‘.-;‘-' T S WL GUIRIENTOD UN PEGOS 007100 M N
X 1990 s
ST R R T TR TR e ENRIQUE G. MORENO
.‘....““—E s e 1S - w-‘— --to'..”__-
T e o e et e LS

ORIGINAL
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ANEXO 7
CARTA DE INSTRUCCIONES

DICIEMBRE 14, 2004-11

ATT: SR. ALBERTO MAGOS.
FLETES MAGOS, S.A.DEC.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 DIA 21 DE DICIEMBRE DEL 2004, LAS CUALES SERAN ENVIADAS A 10500 RIDGEVIEW CT
MANHATAN NEW YORK.

EL DESPACHO ADUANAL LO REALIZARA NUESTRO AGENTE ADUANAL.

A.A. 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:

"TEQUILERA TORRES, S.A. DE C.V"

l FECHA: 21/DIC/04

IDOMICILIO:GUILLERMO BARROSO 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 ;
COMPANY. INC. DOMICILIO: KM 865 MANHATAN N.Y. 10500 RIDGEVIEW, EE.UU
) FACTURA NO: | TRA : "FLETES |PLACAS: GT|
: 3,000 REMISION: 592 NSPORTE: TERRESTRE "F
EXISTENCIAS Sieie & el
CAJAS DE DESCRIPCION DE LA DISERG UBICACION (PAQUETES) CANTIDAD
CARTON _MERCANCIA DEL NO. AL NO. PZA ML
oo | BoesdetoqiisTomes]  imm 0001 3,000 36,000 1,000 mi
e 1 litro
OBSERVACIONES:
" PESO NETO HESO RS TSII’S“ COSTO UNITARIO IMPORTE TOTAL
36,000 Kgs 40,000 Kgs 4,000 $ 15 Dlis. $ 135,000.00 Dillis.

FLETES: PAGADOS

GAsTOS: PAGADOS

SEGUROS: PAGADOS

SOLICITANTE

AUTORIZO

RECIBE

ENTREGA
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ANEXO 9
CARTA DE PORTE

ROSALAG BUSTAMANTE WO 44 ESC EMUD MADER

FLETES MAGOS, S. A. DEC. V. R s b e R
LA CADENA LOGISTICA MEXICO-CENTROAMERICA ¥ PANAMA RTAS 18T SSEBSIIS 3734 MART FAX sr4dia
CARTA DE PORTE
L ___ CONDCIMIENTO OL LMBARQUE TERALSTRL P N‘.’ . 0 1 5 S
| RECwTCNTL AGTNTE [ MAABCADOR AL T AFNTIAS
TEQUILERA TORRES, $.A. DEC.V.
GUILLERMO BARROSO NO. 1748, FRACC, CENTENM‘Q.
. ZAPOPAN JALISCO, MEXICO
CONSIGRADD A LUGAR ¥ PAIS DE ORKIEN T
WAL -MART COMPANY INC.
KM. 865 MANHATAN N.Y. i ZAPOPAN JALISCO, MEXICO
10500 RIDGEVIEW, EE.UU. .
NCTISICAZION OE LLEGADA ISTRUCCIONES DE EXPORTACION
MISMO0S SERVICIO PUECRTA A PUERTA
ARRANLTRFESY REYNOSA, TAMAULIPAS MEXICO | GUATEMALA
I [ CANGA © FUERTO DF DESCARGA SONG FINAL T
JALISCO, MEXICO 410500 RIDGEVIEW CT. MANHATAN N.Y.
. :85015-4010 EE.UU.
DESTINO. MANHATAN EE.UU. ‘
T CONDUCTOR ‘T TRAILER ] PACAS [ MONEDA !".':“ WO waigen | o { VALOR ASE GURADD
1 iy — e T rm l‘r'. I e N e
[ OESCHIPCION DE LOS ARTICULOS DADOS POR €L REMITCNTL
i | SAARCAS ¥ namis (WO, DB BOTBLLAD CONTTNOD SLLUN CMBARCAGON I NOeaEN LRSS e oy
ke e +
58073 i TEGUILA TORRES 1 LITRO ! i
12000 TEQUILA TORRES 750 LS, i 3000 |
12000 cass |
12000 TORRES 1 LITRO !
PrusoNe
8
i 3600 KGS.
l PESO BRUTS
{3897 KGS.

‘FLETE JALISCO MEXICO A
PESD CUBCC TARIFA IMANHATAN EE.UU.
2,100.00 USD

N _Pacano WLETE 7% ALCOBAC 7| OTHOS CARGOS

7% TOTA. AL COBRO A _ o 2 o
(RN -— — —_— e e YOTAL & PAGAR S
AL gh (OF Cumr i y raTC I8 T MTMICATS | TG o - i
38 038 CC AT 06 MEAqe Te WaC T asanc sl { Trarcans iy MR
 TOrmnos 08 e%@ CONOCI e 08 (8 EMmIarc e Cont ) al fiver i) 121/12/04

E. COSTO DS . EMBAROJE DIOLRA ST S PAGADD POH ACE _ANTADO ¥ ANTES (i FNTRr A
TRAFICO
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ANEXO 10
CARTA DE PORTE S.P.F
(FLETE)

No. 45293

7 FLETES MAGOS, $A™DEC.V.

SERVICIO PUBLICO FEDERAL DE CARGA REGULAR
CONFXION RIRFOTA Vi 'rnnanF 4 unnnun [ NO. DOMEZ]

e Acaiitia Dy by Bapalape (
S 4S-5T23 S48 3482 Naa ST4L33.40 ig}'

\. Al finho Madiio.
IRy 8T Q1S 74t
iHCAUSANT NFNA T2 TR CANACAR SO CR-D I 52

CRAIMIIZVLRTE ML T CRMe *y NIRA U B

r Sy ZAPOPAN JALISCO, MEXICO
UILLERND BARROSO NO, 1748 FRACC CENTENARIC, s
“APOPAN JALICK, MEXICO, CP. 38416 =
TEQUIL ERA TORRES, $.A. DEG.v. Vet rare = - S
Ll TETORE 11T LEE Hee uﬁ%ﬁ‘;‘u ” R
e - N T T4 Loime de 3 o2
B ity e 10600 WDOEVIBW CT MANNATAK, 960 1840 10
. . TEeeasn e e el - - e
i Cregll VN e asa 5 € oo o Fiept
i 1 ~ P it 1 T - e
il P’ e Sl 3k 5 e o n Do CoRg e i IMPORTE
1 ~ §omde e W
| - 2 i ) 5 A < I e
7| — ‘ S ) : 2,000 US
36,000 BOT . ENVASES DE TEQUILA . 2850 - R e .
] Ly wmis bitmam g Y o
TORRES | KGS . s . T ot o S
3000 CAJAS AMPARA FACTURANO. moneep ,.
008073 % 1 v..—. '..aL -
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ANEXO 11

EJEMPLO PARA DETERMINAR EL COSTO DE EXPORTACION
(TOMANDO CIFRAS HIPOTETICAS)

COSTO DE EXPORTACION

CLIENTE: WALLMART COMPANY INC.. N.Y.
usa

§

TO

TEQUILATORRES 1 LITRO
TEQUILATORRES 750 MLS.
TEQUILATORRES 500 MLS.
TORRES 1 LITRO

OTROS

ST

2

‘0% "TEQUILERA TORRES"

C& F HEW (ORE
FLETE MARITIMO
FLETE TERRESTRE
GASTQS AD.
SEGURO

9898.91/3060.76
3.2341710.2518

CANTIDAD PRECIO

1250
1200
1100
1700
1100
170C

EE8E88EEE

1180C 0

e
€0l
200K
15220
)

25317
255%7

(REAL)
FACTURA: 83073
102519 7C
TOTAL 1BOT.

03525 44063 25
0 5288 834.58 24
08522 1742 22
08460 143820 34
07050 775.5¢ 2
1.1280 1817.60 k2
0.5000 250.00 w0
0.5000 200 10
0.5000 25¢c 0 10
0.5000 25¢ 00 10
0.500C 20000 L]
0.500C 150 00 €
0 500C 200 00 g
0.5000 17500 7
05000 150 00 &
FLETE 200C 00

GASTOS 10000
TOTAL 983861 28X
2155 0C

PESOS POR KGS.

KGS. TOTAL
BOT. KGS.
750 187 50
125 27000
1388 30525
1800 612.00
15.00 330.c0
2400 816.00
0 7200
10 7200
120 7200
7 7200
120 57.60
720 4320
720 5760
720 5040
720 432¢
15443 308075

GTOS X
MTS.
13N
189 88
21442
42089
231.81
573.19
50.58
50.58
50s8
5058
40.48
3035
4048
B
3035

VALOR ME-
NOS GASTOS
308 §2
444 50
50300
1008 31
$4369
1344 41
190.42
189.42
199.42
199.42
156.54
11965
156.54
13860
11965

5648 51

PRECIO
KGO.
16478
16478
16478
16476
16476
16478
27638
27658
27698
2798
27898
27808
27688
27898
27898
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ANEXO 12
SIMBOLOGIA PROPUESTA

l__—— J
- 1. FRAGRL 3 2. Faguea 3.
SE CON CUIDADO NO USE GANCHOS ESTE LADO ARRIBA

o«
\ l 7 « Pl
PZES N
umm»'—&‘e‘#nesoo USE CADENA gsaoul Mm'r{rws?s SECO
%‘ .
e ———
7 3 L
CENTRG BE GRAVEDAD NO ROOAR USE CAR ETILLA ACUI
[ <@
} i BAITE MAX
NO USE zwgt'n,m AOQU AB‘:&)&%}.’SSEQUE e ‘l?)t LE S"-TrlElA IEC
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ANEXO 13
MARCADO DE EMBALAJE

MARCADO DEL EMBALAJE

NOMBRE
DEL EXPORTADOR
1

PUERTO DE SALIOA

MARCAS OE MANEJO
Y PRECAUCION

NOMBRE DCL DIFORIADCE,
DEITINATARIO WALLMARS COMPANY
Y NUME ROl
PEDIDO CRDEN C10-57%
FRONTERADE ——

VIA BARCELONA

£ A - PAIS O
ORIGEN
BRUT CAMAND. 31O
GRO%‘LG§ IDx2ExI14 IN.
NET. LBS. NETO KGS CENY-:EYMS
1
T
MARCAS DE PESO {

NUIME RQ DE PAQUETE
¥ TAMANG DE LA CAJA

ADUANAS DE MEXICO

B

ADUANA MEXICO

Vevasa

| e

Y
! r“. vt W3 000 mOa
(co-o-u o mrAma
- 4! e
......‘{( 1\'\ r.“‘” I
R

iyt
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ANEXO 14

PRINCIPALES MARCAS TEQUILERAS NACIONALES Y
EXTRANJERAS

“NACIONALES”
“MARCAS DE TEQUILA"
MARCAS MEXICANAS DETEQUILA
182 ANUQUO Cancun Cinco de Mayo D'Antano
1800 Arenal Camcas Cinco de Mayo D Castlion
1810 Arette Cantinero CN Casa NobDie De los Altos
1610 Arrago Caracoi Codormz De los Dorados
1821 Arnba Caramba Comaia De Los Morante
720 Asroyo Negio Carmess Comailteco Del Gordo
100 Anos Artesano Carmtuaje Compafero Del yacal
1000 Agaves Anesano 2 Casa Fuernte Con Orgulio Del Mayor
§ Veintiuno Aniflero Casa Grande Conde de Arandas |Del Padre
EGaranhas Atalaje Casa Reat Conde Luna Del Terrajatl
330 A zaboChe Cascahum ConquiSiador Del Valie Azuf
4 Machos Artian Cascanumn atero  [SONSINUcion de Dencias
LeTClaro
5 ac PAayo Asalcyos Cascanum Blanco Coronet Desperados
Caacatium
Ouanto Bambarna Repoiado [ Corral Venyo Orablo
P Leguas Afleno Sarass Casco Viiejo Corrale;o Chbgencias
|7 Leguas Blanco Baron D Angnac Casas ICayote Distiers Pride
F"’q“‘s 3‘:":’:5 ac Cantas Bravas Cristeros D'Merrncherz
A Todo Mecato Sarrancas Casta Oro CTuaemRo Oon Agave
CTasttio
Acerntn Barranqueo Chapultepec | Cuemo age Chirvo Don Aleyo
A Tionaco Baso CTSNBSOT jCuecrvo Don Ao
Agave O Le Casa |Batangs CTARESIOr Alleno Cuwervo 1800 Don Atwarc
Aocave Real Berrueco CTauaclio Cuwervo CentéenancjDon Ancres
nenics Boicro Cava Anugua s”:em"" Cenmenandinan Benno
P "SR Cava ae Con CTusarvo Centensnd C
i QUi Agusta extra o O to
E”‘ Toio Bucr Agawve Cava de o> Beas Cucrvo especial Don Castulo
At roen Cabalio Arteck Cava del Viltano Cucrvo Tracioonast{Don Cayetano
las Cavalio de Cava Dcen Don Cesar
AICHRT AL Hacenca Anasiacso CIRamucon Moriteiray
Aleric Catmlio Dorado Cava Santa Claarresia Dan Coanesios
Alsenrades _C‘ballo Nesgra CTaradcies Claasrra <dee Ora Daoan Eduarde
Amate CTatwho Vie: o CTere s O Clraeni= Dan Evubko
ATNOC ACCVEeS T avido Ceommensio Flata Clhamnayo Oon SFoernando
AMor Mo Cascamu Centneis Claamisiyo 2 Don Geastrman
m::,_, vaa oo Calern Centnels impenal [Clunasco Dan Gustaavao
Ancaszirn CTatene .Cesar SGarc:a C hiavas Don Jacmo
C BMIPC ONMSHTO
AN e CTamino Roeast 1Cesar Monteriey CThupa-Cavas Don Juan
Antano CTampanaao 1 Cibota D J Ramsres Don Juiso
= C 3 Ramirez
Artsgua Cruz CTarnpo Azul Cimarron et Don Juiso Real

Don Leoncro

E:! gestiagor

Feaca Real

jréereoncs dai
Scnor

La cuwcaracha

Den Marc:al Ei Espclion Fhying Dog Hesradura La Chuspa

Dea Manano €1 Fogonero Fonaa B8ianca Hewadura Antguo (Le Divna
Hewadusrs

Don FPaco £t Garan Jultelea F orcac Reprosan Seleco:on L Duceha
Supwensa
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El Gean Viepo

Hstonco 27 de

» Pancho B Fromtera Maye La Fortuna
B Placc o {El grtc Gaardon =onorabie La Formiga
P et & e ISR OS R, breidiind o W, e e
0 Prieno i€l ingomabte |Gailo ge Cro ruena Vieye La Migra
Cuixote £l Jimador Garcia Hussong's La Montwa
fon Rafa Ei Lateador Ganbaid HMussong's 2 La Perseverancia
Dot Ramon {El Mayar Reserve |Garrata Arul impenai La predrecita
= Inmemonal Viica
Raman 2 E1 Meyor Gemma a6 RBmess La Puena Negra
L Fi Ranchn de
Da Ranuito ey LaTESs Gaome? . nsigma La Querencia
= JR Jaime
El retormador R
Saivasor Goyn & Dsains La Riends
Sergio El Retablo Gran Cenlenano  |Jahsciense La Rojena
Gran Ceema de : La Savia de mu
: Techo E) Rincon Chive Jahsco Alegre Tiena
4Dofia Carlota E Sedor Gran Reserva Jarana La Tahona
4008 Amigus El Setor 2 J.G' :n Reserva de Jano Vie:o La Tarea
g SCQ
. Gran Reserva La Ultima y nos
Des Coronas El Sot ge Penyamo Pura Sangre Jesus Reyes Va
Durangc El Tepcrocho Grang Lnat Jinetes Laps
IOV Don Valente Fi Tequieio Gusano Real Jorge Ruiz Lapiz
El Tequilefo Hacsenda de 1a
Efecto Especial Elor Jomalero Las Potrancas
Haomenda de ios
El Alamo 1826 EL‘T‘; s0ro de Don Hemmanos Jose Las Remudas
S Gonzalez
El Amo i e ~acenda de Ovo  |uose Conez Las Trancas
FPuetio
El Andanego El Ton! |Hacsenda de Tepa jJose Cuervo Las Trancas 2
e Sfinit . Hacsenda da! Jose Cuerve
Z1 Anero zEEI Viepra afieyn ‘Cnslcru Especial Ley
2 Barzon - £1 viepto Dlanca i:“’e"[’a Oan Zose Gaspar Ley 925
[l S
o El Viepto Inauenoa 108 5 0
i Caballo Mora b Agaves R smime Rosales {Leyenda Antigua
—_—_ Erpaaact ; Leyenda del
i Camich i LA Hacssndas R Jesus Reyes Milagro
2 Leyendas de
2 a " A ) Cora 3 .
:i Capataz Emperador Azteca i=ialcan Corado usndC Guanaaio
Catnn Ermatane |mechiercs SUAe7 Lgaaor
) Conquistador Escarsmusa ierainco Kaiore Las Arango
Y Conqustana: 2 {Especal Newton IHerencia La Alboraaa !Las Camperas
i Comrar merencia ge Cio 'La Cotraca Los Cince Soles

Eumano Gwiza ez
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R ——

e ey 1

—_—

] 5 ) LaCuana
El Chamro |Fanas Herencia de iata Geanerac:on Las Cofrades
£/ Cromnto sFierrn El Denc Llane Granae Los Carntales
Los Juanes lLos Ruie Los Vakemes Maqgustral Los Cristeros
oS Kikinks Los Socos Luna Azul Mama Pita Mapiki
ravillas oe la
reation Qliras Quulate Rey Sol S8
fuvauual«me Orendan Quiote Rio ge Flata Six-Gun
1 Orendan
: ;Lmau Aniversano Quna Penas Roble 20D Soi ge Jaksco
¢ [Maacor Orencain Blanca  |Quito Robie Vieyo Sol de Mexico
~ Maemo Orendmn Extra  |Rawces Romance Sombrero
- Maar's de Pans  |Orgullc de Jaksco [Rancho ge Jalisco [Rural Sombrero Negro
Maxim's de Pans  |Oro Azui Rancho Grange  |Salvador's. Suave Herradura
Eyo' Cro Vejo Rarza Arteca San Andres Suave Palna
e RE DE'Reyes
gLM:ymazgo Crigoza Natiorsl San Blas Sublime
! Supera lo que
Mecapalern Pachuca RE DReyes San Matias Afejo |esperas. tequila
pura sangre
{Mega 2000 Pachuca Soncra |RB O'Reyes Tonta [San Matias 8lanco [T & T del Sedior
] San Matias
|[Mexica Papa Juan RB Rey Re 46 Tahaona
Sanchez y
Mexicah Parranda Real ge Don Gil S nez Tango
{Mexicanssima Parranderes Real ge Peryamo  |Sangre Azul Tapano
IMenco Atistice  |ParreAra Real Hacenda Sama Barbars Tecolote
IMexico viero Pamaa Reai Valledero  |Sama Cruz Tekali
M Vigge Fatron Rebozo Sama Fe Tekio
Muamontes Fedro nlante Red Buil Sama Rosaha Tenocn
Muavalle FPenca Azl Regona Samos Tepa
Mis:on Imper:al Fepe _opez Reserva 1500 Sarace Tepeyac
IMiSIONeTD Pepe vinotia ?{gg‘“ ANGUE o auza Blanco Tequiero
o Reserva de con Sauza
!M.x'.ov Pemsimo Atlonsn Conmemorative Tequitresa
3l =
imn tere Fico de Gallo E:ff:"a A& J0N | eaura Extra Tammafma
NG
iMustango Filan S;_’:""a de Dot eo raHomitos  |Tesoro Azieca
)
INacional Poncha Ropo {?::;"“ e S gaira Tnaca Tex Mex
Nalvo Forficio iﬂf{»eﬂ-a ae < Sembrador Two

Famba
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Newton Premier Reserva ge Oro Senda Real Tierra Azteca
Noble Pretal gzz;:a del Sefior Chavez Tierra Nuestra
Nostaigia Pueblo Viejo Reserva del Seor |Sevilla la Villa Tierra Roja
{Nueva Era Puente Viejo 2 Reserva del Seitor |Sierra Brava Tierra Viva
; Nuitez Puerna Grande ?:qsﬁ:?éfode' Sierra Mazamitla |[Tikal
: Reserva Famihar Siete | 7
Obra Magistral Puerto Vallarta Tequila de Don h lete leguas Tilatoani
Jesus RB couas
Ojo de Agua Puerto Vallarta 2 |Revolucion Siete Negro Toiteca
Ole Pura Sangre ?:: o‘u‘_:'ona"o Silla Toltan
Tres Magueyes
iOlmeca ?:'f;zczlcoatl Rey de Copas Reserva de la Villa-Lobos
Casa
Tonatiuh Tradwcional éree:eracoones Tres Mujeres Villasefior
Topaz 2::’ ::g?:sas Tres Magueyes Tres Reyes \é::zode Romeco
Toreros Tres Caballos Tresahlllaangclzeyes Tres Rios Viuda Jdoe;,::mero
Tres Cuatro y - Tres Magueyes Viuda de Romero
Tonto Legendario Cinco3.4y5 Reposado Tiucan Reposado
Viva Mexico Voican Xalixco XR Azul Viuda de Sanchez
Viva Zapata Xahsco xQ Zafarrancho Zapata
Zapopan Patron
“EXTRANJERAS”
Marca Pais que lo {Pais donde se | Marca Pais que |Pais donde se
envasa consume lo envasa |consume
- c EUCARIO
PANA PANA
.100 PESOS ES! ESPAN GONZALEZ
IACAYUCAN FRANCIA |[FRANCIA FANDANGO [ITALIA  [ITALIA
[AGuILA SUDAFRICA|SUDAFRICA FEDERAL ESPANA |ESPANA
ALBERTSON'S MEXICO E.UA FIRE WATER |E.UA. EUA
AGUILA TEQUILA |E.UA. E.UA. GIRO EUA. E.UA
ARANDAS EUA EUA. GOMEZ MEXICO |[E.UA.
(ARENAL MEXICO HOLANDA GRINGO'S ESCOCIA |ESCOCIA
ARISTOCRAT  [EUA. EUA. e C |MExICO |EUA
{ HIRAM
!ARRIBA ALEMANIA JALEMANIA WALKER'S E.UA. EUA.
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RrawaLea fFrRANCIA FRANCIA JroRrNTTO ESPANA |ESPANA 1
“{BANDOLE RO MEXICO HUERTA VIEJA \
RO E U A EUA JALISCO FRANCIA |FRANCIA
=) MEXICO EUA JANERGC ESPARNA [ESPARNA
ESPARNA ESPARA JOSE CUERVO[MEXICC |LONDRES
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