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INTRODUCCION

Actualmente, el comercio internacional ha adquirido gran relevancia por la
exportacién e importacion de productos, mercancias y servicios con mayor valor
agregado, por ende, los paises que no han logrado cambiar sus procesos de
comercializacion y adaptarse a los constantes cambios que en los afos recientes ha
sufrido la economia mundial van perdiendd presencia en los mercados internacionales,
por lo que las empresas interesadas en internacionalizarse deben innovar sus
productos y servicios, asi como sus medios para darlos a conocer, distribuirlos y

comercializarlos en el mercado mundial.

Para comprender como funciona el comercio exterior y en particutar el proceso
de éxportacién en México es necesario ubicarlos en el marco de la economia global y
del comercio internacional, conocer las normas establecidas y las teorias en que se
apoyan las instituciones que fueron creadas para regular las actividades de la
comunidad internacional en la materia, asi como identificar a los protagonistas que
participan y definen con ello las pautas del comportamiento financiero, comercial y

econdmico en el mundo.

Las negociaciones y competencia que define los flujos de bienes, servicios y
capitales en el mundo tienen como punto de partida las relaciones de poder entre el
bloque econdémico europeo, norteamericano y asiatico. En ocasiones contando con el
respaldo de ellos, se mueven los intereses de las grandes corporaciones
multinacionales, que en su busqueda afanosa por maximizar sus ganancias propician,
aceleran y agudizan la inestabilidad de los paises subdesarrollados donde se instalan,

como sucede en nuestro pais.

No es necesario subrayar la importancia que tiene el comercio exterior en
México, ya que éste es y ha sido un instrumento fundamental en el desarrollo

econdmico y social de nuestro pais en nuestra historia reciente.



Con el propdsito de establecer una guia que conduzca al entendimiento y
comprension del proceso de exportacion de productos mexicanos al Triangulo del
Norte (TN), comprendiendo los paises: Salvador, Honduras y especificamente a
Guatemala, se elabor6 el presente trabajo, Ya que existe en México una gran cantidad
de empresas pequenas y medianas que no tienen acceso a los recursos técnicos y
que muchas veces cuentan con un producto de calidad exportadora, asi mismo, se
busca contribuir a que se reflexione sobre la importancia de que México logre que sus
relaciones comerciales con el exterior contribuyan a mejorar las condiciones internas
de la economia y a diversificar su mercado y no estar supeditado a los intereses de

un solo socio comercial, como es el caso con los Estados unidos.

Por lo anterior, el presente trabajo estd compuesto de 5 capitulos, los cuales
van de lo general a lo particular. En el capitulo nimero uno se incluye una revision del
contexto del comercio exterior de México empezando desde la globalizacion
econdmica, las relaciones que histéricamente México ha tenido con el exterior, asi
mismo, en éste capitulo se hace una revisién del Tratado de Libre Comercio del
Triangulo del Norte, parte medular para designar el mercado meta, y por altimo se toca

el punto de las relaciones econdmicas de México con Guatemala.

En el segundo capitulo, hacemos referencia a los antecedentes, estructura y
contribucién al desarrollo nacional del Sector Industrial de papel en México. En el
mismo capitulo abordamos la problematica actual del sector, asi como su

participacién en la actividad exportadora.

En el tercer capitulo hacemos referencia del aspecto normativo y operativo del
proceso exportador , en éste capitulo se hace menciéon de las principales Iéyes y
normas que regulan a la actividad exportadora, por otro lado se tocan también los
programas que fomentan la actividad exportadora, y la identificacion de oportunidades
de exportacién. Y ya para terminar este capitulo, se abordan los elementos de

operatividad como lo son: la logistica de exportacion, la mercadotecnia intemacional y



las cuestiones de documentacion y tramites exigibles para poder realizar ésta
actividad.

En el cuarto capitulo se hace una descripcion de la situacion que guarda el
mercado meta en Guatemala, en el se hace el estudio de mercado para dar a conocer
desde las caracteristicas socioecondmicas y politicas del pais, hasta aspectos del
comportamiento del mercado meta como son: produccion del producto (papel bond),

Importacion, exportacion, competencia y canales de distribucion.

Finalmente en el capitulo cinco se aborda el caso practico del proceso de
exportacion, en el cual se presenta el contenido esencial de un plan de negocios
internacional para una organizacion empresarial, que parte del analisis estratégico de
la empresa para definir su potencial exportador, posteriormente se presentan los
elementos para seleccionar el mercado meta, la logistica de exportacion, determinar el
precio de exportacion, asi como la estrategia de mercadotecnia (mezcla de marketing),
seguida de los tramites correspondientes para la exportacion; por uitimo se incluye la
evaluacion financiera del proyecto, esto con el fin de conocer la viabilidad del mismo,

asi como el tiempo en que se tendra el retorno de la inversion.



CAPITULO 1. CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR DE MEXICO
11  Globalizacién

Principales teorias del comercio Internacional

“‘La corriente de pensamiento economico de los mercantilistas surge y se
desarroila durante los sigios XVI y XVIll con ia consolidacion de los primeros
estados nacionales (Inglaterra y Francia). El planteamiento esencial de ésta
corriente consiste en anteponer los intereses del estado a los del individuo;
proponen que se debe luchar por consolidar un estado econdémicamente rico y
politicamente poderoso. La clave para obtener la rigueza es lograr un superavit en
la balanza comercial para ello se debe promover las exportaciones y restringir las
importaciones. Este saldo comercial favorable se debera traducir en la
acumuiacion de metales preciosos, pues ésta es la Unica forma de rigueza que

reconocen.

Este grupo de pensadores, cuyos representantes mas distinguidos son
Thomas Mun en Inglaterra y Antonio Serra en ltalia, consideraban a la riqueza
como producto de la actividad comercial. Sus tesis dan origen a las politicas
proteccionistas en el comercio mundial que aun se practican, tales como las
barreras no arancelarias y ios aranceles elevados para proteger a los productores
locales de la competencia foranea.

Por otra parte confundieron a los metales preciosos en su funcion de
equivalente general, con la rigueza misma y aln con el capital; no llegaron a
descubrir que la abundancia de dinero y su impacto en precios mas altos, son
incompatibles con una balanza comercial favorable y por lo tanto con la
importacion de oro. Por consiguiente, tampoco relacionarian el movimiento de los

metales preciosos y los medios de pago, con nivel de precios.



Adam Smith y David Ricardo son considerados como los padres de la
economia clasica, pues el desarrollo de sus teorias entre los siglos XVIll y XiX fue
el punto de partida para establecer la existencia de leyes econémicas, asi como
otras teorias y modelos economicos, lo que sentaria las bases para el desarrolio
cientifico de la economia.

Con relacion al comercio internacional su posicioén fue contraria a la de los
mercantilistas, pues a diferencia de aquelios sostienen y demuestran que la fuente
de la riqueza es la produccion y no el comercio, pues éste sblo sirve para
distribuirla. A partir de ésta propuesta justificaron la necesidad de eliminar las

politicas proteccionistas y optar por el libre comercio.

Para respaldar tal idea plantean la teoria de las ventajas absolutas (Smith) y
la de las ventajas comparativas (Ricardo), las cuales tienen el propésito esencial
de demostrar por qué el libre comercio traeria beneficios para los paises que lo
practicaran, para éste tiempo los incrementos en la productividad logrados por la
revolucién industrial en Inglaterra, ponen a ésta en una posicidbn competitiva
ventajosa frente al resto del mundo y requiere con urgencia ia apertura de nuevos
mercados para sus productos, por lo que éstas teorias no estan exentas de

contribuir a los propésitos expansionistas del imperio britanico.”

Ahora bien, después de exponer a groso modo las principales
caracteristicas que dieron pie al desarrolio de fa globalizacion, presentaremos una

descripcién conceptual de lo gue ésta significa en una dinamica actual.

Concepto de globalizacion

“La globalizacion es un proceso dindmico de creciente libertad e
integracion mundial de los mercados de trabajo, bienes, servicios, tecnologia y

capitales.

'Joaquin Flores Paredes, El contexto del comercio exterior de México: Retos y oportunidades en el mercado
global, Ed. Universidad Nacional Auténoma de México, I1ra. Edicién Noviembre de 2001, P4g. 11,12



Este proceso no es nuevo, viene desarrollandose paulatinamente desde 1950 y
tardara muchos afios aln en completarse, si la politica lo permite. No es nuevo
porque ya se dio un proceso similar entre 1870 y 1914 de forma casi tan intensa
como la actual. Es decir, comenzd el siglo veinte en una situacion de integracion
mundial de los mercados de bienes, servicios, trabajo y capitales v, tras unas
décadas siniestras, en las que dicho proceso de globalizacion dio marcha atras y
en las que se sufrieron dos conflictos mundiales y la depresion, se reinicio
después de la segunda guerra mundial. Finalmente, ha terminado el siglo con otro
proceso similar que tiene visos de ser mas duradero. El anterior s6lo duré
cuarenta y cuatro afios y término de forma violenta con la primera guerra mundial,
mientras que la actual acaba de cumplir ya cincuenta afios y se asienta sobre

bases mas soélidas que aquel.

La globalizacion estA basada en una serie de libertades: La libertad de
comerciar con el resto de los paises del mundo aprovechando las ventajas
comparativas de cada uno; la libertad de invertir los capitales alli donde tienen un
mayor rendimiento dentro de un riesgo asumible y la libertad de establecerse en el
pais que se deseé: Bien para conseguir un mayor beneficio o una mayor cuota de
mercado, si se trata de una empresa, o para obtener un mayor salario o mejores

condiciones de trabajo si se trata de una persona.

Los factores que determinan el proceso de giobalizacion son los siguientes:
El primero es sin duda la tecnologia. El desarrollo de nuevas tecnologias en el
transporte y en las telecomunicaciones ha permitido que sus costos caigan de una
manera espectacular. No soélo han caido los precios del transporte, sino, que la
economia mundial ha devenido menos intensiva en el transporte de mercancias.
Se ha pasado de transportar materias primas y alimentos sin procesar o poco
elaborados a transportar, fundamentalmente productos manufacturados acabados,
es decir, los productos que se comercian tienen cada vez un mayor valor unitario y
el transporte es cada vez mas barato con lo que la relacion de! primero con el
segundo cae con gran rapidez. Todo ello ha hecho que las barreras naturales de

tiempo y espacio entre los paises sean cada vez menores y, por tanto, el costo de



enviar de unos a otros bienes y servicios, personas y capitales e informacion sea
cada vez mas bajo, lo que ha facilitado la internacionalizacion e interdependencia

de las economias y esta haciendo el mundo cada vez mas pequefio.

El segundo factor ha sido la liberalizacion de los intercambios de bienes,
servicios y capitales, tanto a través de negociaciones multilaterales en el seno del
Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (Por sus siglas en ingles
GATT), de la Organizacion Mundial del Comercio (OMC), de la Organizacién para
la Cooperacion y el Desarrollo Econémico (OCDE) y del Fondo Monetario
Internacional (FMI), como por decisiones unilaterales y bilaterales de las
autoridades economicas de los paises o de las areas de integracion en las que se

encuentran inmersos”.

1.2 Relaciones econdmicas de México con el exterior

E! comercio internacional es el: “Conjunto de transacciones comerciales que
realizan todos los paises del mundo entre si. El comercio internacional esta
representado por las importaciones y las exportaciones de los paises. Algunos
aspectos importantes que es necesario estudiar en el comercio mundial son:
Volumen de importaciones y exportaciones, aranceles, tipo de cambio, division

internacional del trabajo y transporte™.?

“Debido a que ningun pais es autarquico (no satisface todas sus
necesidades), tienen necesidad del comercio exterior, sobre todo de las
importaciones; es decir, el conjunto de mercancias y servicios que un pais compra

a otro. Mexico importa alimentos, maquinaria, insumos, etcétera.

Las exportaciones son el conjunto de mercancias y servicios que el pais

vende al extranjero. En el caso de México lo que principaimente exporta es

% Guillermo de la Dehesa, Comprender la Globalizacién, Ed. Alianza Editorial, S.A., Madrid 2000, P4g. [7-20
} Zorrilla Arena, Santiago y José Silvestre Méndez Morales, Diccionario de economfa, México, Océano, 2da.
Edicién 1985, Pag, 28



petroleo, frutales, hortalizas, mariscos, otras materias primas y algunos productos
manufacturados. Para analizar la situacion del comercio exterior de un pais, se
debe comparar de manera cuantitativa el monto de las importaciones y de las
exportaciones. Si las exportaciones son mayores, existe superavit comercial, por
el contrano, si las importaciones son superiores a las exportaciones, se presenta
un déficit comercial”*

Durante el penodo revolucionario de 1910 a 1920 no se interrumpio el
comercio exterior de México a pesar de las circunstancias, pero evidentemente no
se puede definir claramente una politica al respecto. Existen estadisticas que
revelan el crecimiento de las exportaciones de petroleo crudo, puesto que fue la
época en que la explotacion del hidrocarburo estaba en manos de empresas
inglesas, alemanas y norteamernicanas que practicamente no fueron afectadas
durante el conflicto armado. Ademas ésta actividad seria fuertemente estimulada

por la pnmera guerra mundial.

Todavia con la prevalencia de las ideas librecambistas, en la década de los
afios veinte se reconsfruye la estabilidad politica del pais, las exportaciones
petroleras y de otros productos primarios financian el crecimiento significativo de
las importaciones de bienes manufacturados de consumo e intermedios, ya para
entonces, nuestro principal socio comercial es la unién americana. Con la crisis de
1929 se contraen tanto las importaciones como las exportaciones y sélo vuelven a
crecer hasta 1934. No obstante las reformas del gobiemo cardenista, durante su
sexenio se mantiene un saldo positivo en la balanza comercial hasta 1940, aungue
ciertamente de un monto cada vez menor, particularmente explicado por la caida

de los precios internacionales del petréleo y las matenas primas.

Aungue en realidad parece un poco arbitrario defimitar a treinta afios como
el periodo mas exitoso de la politica proteccionista en el pais que coincide con

cinco sexenios, conviene aclarar que no todos estos tienen el mismo nivel de éxito

* José Silvestre Méndez, Problemas Economicos de México, Ed. Mc Graw Hill, 4ta. Edicion 1998, Pag. 294



ni éste ocurre en las mismas circunstancias. Lo que tienen en comun todos estos
es que el entorno mundial favorece el resurgimiento de politicas proteccionistas
que tienen sustento tedrico en la corriente mercantilista, motivadas primero por la
necesidad de salir de la gran crisis de 1929 y después por el desarrollo y

consecuencias de la segunda guerra mundial.

El sexenio del general Avila Camacho (1940-1946) casi coincide con la
etapa de mayor beligerancia de la segunda guerra mundial. Los inversionista
europeos y norteamericanos fueron atraidos por un pais con estabilidad politica,
abundantes recursos naturales y mano de obra barata, que ademas es vecino del
enorme mercado norteamericano. Asi se inicia exitosamente el largo periodo de
sustitucién de importaciones, que se complementaria con medidas proteccionistas
(aranceles elevados, asi como un sistema de cuotas y permisos previos para
importar) y programas gubernamentales de fomento al sector industrial como
donaciones de terrenos, preferencias y exenciones fiscales temporales. Sumado a
esto, el pais experimento un crecimiento sostenido de la produccién agropecuaria,
en buena medida resultado de la maduracién de las reformas cardenistas y la
construccién de infraestructura hidraulica posterior, que permiti®6 mantener
estables los precios de los alimentos y matenas primas de uso industrial, asi como
generar excedentes exportables con los cuales se obtuvieron divisas que

coadyuvarian al financiamiento del desarrolio industnal.

En este periodo se lograria sustituir exitosamente la importacién de bienes
de consumo inmediato y duradero, tales como alimentos procesados,
herramientas de mano, aparatos domésticos y automoviles; también serfan
sustituidas con produccion nacional las importaciones de algunos bienes
intermedios, tales como algunas materias primas industriales, partes vy
componentes. Sélo se quedo en proyecto llegar a consolidar la sustitucion de
importaciones de bienes de capital, que por su grado de sofisticacion tecnolégica
y/o cuantiosas inversiones, s6lo se inici6 tibiamente con la intervencion directa de

instituciones gubernamentales como Nacional Financiera.



El éxito de ésta politica se manifestd en un saludable crecimiento de Ia
economia y del empleo, asi como el inicio de un proceso de desarrollo urbano
industrial. Esto se apoyé en un sector externo que logro mantener en niveles
moderados el déficit de la balanza comercial que, por las importaciones para la
infraestructura y el egquipamiento industrial, en otras condiciones hubiesen
desequilibrado |la economia del pais. Todo esto ocurria bajo un sistema financiero
mundial basado en el patron oro-délar y en sistemas de paridades fijas en el

mundo y en México.’

Tradicionalmente, la balanza comercial de nuestro pais ha sido deficitaria,
ya que importamos mas de lo que exportamos. De 1950 a1970 dicha balanza
registré déficit en todos los afios, el cual crecid de 1,326.2 millones de pesos en
1950 a 12,969.7 millones en 1970; Es decir, el déficit fue creciente en dicho
periodo. El valor de las importaciones crecié 6.6 veces de 1950 a 1970 en tanto
que en el mismo periodo las exportaciones s6lo aumentaron 3.7 veces. Esto se
debe en buena medida a que nuestro pais depende de Ila importacion de
materias primas y bienes de capital necesarios para el funcionamiento de
la planta productiva; Es decir, las compras al exterior son necesarias porque no
somos capaces de producir internamente lo gue necesitamos. Al mismo tiempo no
hemos diversificado nuestras exportaciones, lo que provoca que sigamos

vendiendo matenias primas que tienen muchos competidores a nivel internacional.

Para describir el comportamiento del comercio exterior de 1970 a la fecha,

se presenta el siguiente cuadro:

* Joaquin Flores Paredes, El contexto del comercio exterior de México: Retos y oportumidades en el mercado
global, Ed. Universidad Naciopal Auténoma de México, 1ra. Edicién Noviembre de 2001, Pdg. 71 y 72.



Importaciones y Exportaciones mexicanas, de 1970-2003
{Millones de délares)

ANO IMPORTACIONES |EXPORTACIONES SALDO

1970 $ 232680 | $ 1,281.30 | $ (1,045.50)
1971 $ 225040 | $ 136560 | $ (864.80)
1972 $ 2,718.00 | $ 166520 | § (1,052.80)
1973 $ 381340 | § 2,07040 | $ (1,743.00)
1974 $ 6,057.00 | § 2,850.00 | $ (3,207.00)
1975 $ 658020 | $ 2,861.00 | $ (3,719.20)
1976 $ 6,02960 | $ 331580 | $ (2,713.80)
1977 $ 5689.80 | $ 441840 | $ (1,471.40)
1978 $ 814370 | § 6,217.30 | $ (1,926.40)
1979 $ 12,097.20 | $ 8,913.30 | $ (3,183.90)
1980 $ 18,486.20 | $ 15307.50 | $ (3,178.70)
1981 $ 2310440 | 3 19,379.00 | $ (3,725.40)
1982 $ 14,437.00 | $ 21,23000 | $ 6,793.00
1983 $ 772100 | $ 21,399.00 | § 13,678.00
1984 $ 1125430 | $ 24,196.00 | $ 12,941.70
1985 $ 13,212.20 | $ 21,663.80 | $ 8,451.60
1986 $ 11,432.40 | § 16,031.00 | § 4,598.60
1987 $ 12,222.90 | § 20,656.20 | $ 8,433.30
1088 $ 18,903.40 | $ 20,657.60 | § 1,754.20
1989 $ 2447540 | $ 2276490 | $ (1,710.50)
1990 $ 31,24550 | $ 26,779.30 | $ (4,466.20)
1991 $ 37,698.60 | § 2617820 | $  (11,520.40)
1992 $ 62,129.30 | § 46,19560 | $  (15,933.70)
1993 $ 65,366.50 | $ 51886.00 | $  (13,480.50)
1994 $ 79,346.00 | $ 60,862.00 | $ (18,464.00)
1995 $ 72,453.00 | $ 79,542.00 | $ 7,089.00
1996 $ 89,469.00 | $ 96,000.00  $ 6,531.00
1997 $ 10980800 | $ 11043200  $ 624.00
1998 $ 12524300 | $  117,500.00 | $ (7.743.00)
1999 $ 141,97400 | $  136,391.00 | $ (5,583.00)
2000 $ 174457.00 | 5 16645400 | $  (8,002.00)
2001 $ 168,396.00 | $  158,442.00 | $ (9,953.00)
2002 $ 168,676.00 | $  160,762.00 | $ (7,916.00)
2003 $ 170,858.00 | $§  165,355.00 | § (5,602.00)

Fuente: Informes anuales del Banco de México @ INEGI, hasta 1998. De 1999 a 2003 pagina waw.bancodemexico.qob.mx,
Grupo de Trabajo Integrado por Ya Secretaria de Economla, Banco de México y Secretania de Hecienda y Crédito Publico.
Tabla 1

Respecto a la tabla anterior se extraen las siguientes conclusiones:



E! saldo de la balanza comercial continu6 con su tendencia deficitaria hasta
el ano de 1981. De 1982 a 1988, la balanza comercial muestra un saldo
superavitario debido a que las exportaciones son mayores que las importaciones y
el crecimiento de las exportaciones petroleras durante el periodo, debido

principalmente a la devaluacién de nuestra moneda.

Durante el régimen de Luis Echeverria (1970-1976), las importaciones
crecieron 267% en tanto que las exportaciones sélo aumentaron 242%, lo cual
hizo gque el déficit se incrementara 306% en este lapso. En el mismo periodo
presidencial, el déficit acumulado de la balanza comercial ascendié a 13,320.6
millones de dolares, el cual representd la salida de divisas en el pais por dicho

mornto.

En el gobiemo de José Lopez Portillo (1976-1982), las importaciones
crecieron 2.45 veces, mientras que las exportaciones se elevaron en 4.8 veces
(por aumento de precios y de volumen de exportaciones), lo cual permitié revertir
la tendencia deficitaria de la balanza comercial, llegando en 1982 a tener superavit
después de mas de treinta afos de déficit cronico. Durante el mismo periodo
sexenal de Lépez Portillo, a pesar del superavit de 1982, el saldo deficitario

acumulado fue de 6,692.8 millones de dolares.

En el sexenio de Miguel de la Madrid (1982-1988), las exportaciones
practicamente permanecieron estancadas ya que en 1983 fueron de 21,399
millones de ddlares y en 1988 disminuyeron a 20,657.6. Por su parte las
importaciones pasaron de 7,721 m.d.d. en 1983 a 18,903.4 en 1988, es decir,
crecieron 2.4 veces. Sin embargo, en todos los afios del sexenio la balanza fue
superavitaria, aunque dicho superavit disminuyo en forma notable en 1988. El

saldo superavitario en el sexenio fue de 49,857.4 millones de délares.

Debido a la entrada de México al GATT desde 1986, las importaciones han

crecido mas que las exportaciones, por ésta razén en el sexenio de Carlos Salinas
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de Gortari, el saldo de la balanza comercial es deficitario. Esto se debe sobre todo

al estancamiento de las exportaciones y al dinamismo de las importaciones.

De acuerdo con datos de la Secretaria de Programacion y Presupuesto, en
los afios de 1980 a 1986 las exportaciones de México estaban integradas por:
75%, industria petrolera; 18%, sector manufacturero, y so6lo 7%, sector
agropecuario; aunque en los Gltimos afios las exportaciones petroleras han
disminuido, la tendencia se mantiene. Por su parte las importaciones se componen
asi: 57%, materias primas y bienes intermedios; 31% bienes de capital, y 12%
bienes de consumo, estos Gltimos han aumentado su participacion en el periodo
1986-1990.

Un factor importante que afecta en forma negativa el comercio exterior de
nuestro pais es el intercambio desigual desfavorable, que consiste en que los
productos que vendemos al extranjero (como el petréleo) tienen precios bajos y
tienden a bajar mas, en tanto que las mercancias que importamos tiene precios
elevados que tiende a la alza. Este intercambio favorece ampliamente a los paises
desarrollados en perjuicio de los paises atrasados y dependientes como el
nuestro. Por {o que para nosotros significa un intercambio desigual desfavorable.
De acuerdo con un analisis hecho por especialistas, el deterioro de los términos de
intercambio provocé perdidas por 43,000 millones de ddlares en el periodo 1983-
1988°.

En el periodo de 1995 a 1997, se encuentra un superavit comercial, sobre
todo determinado por la devaluacién que se presentd en éste lapso, lo cual hacia
atractivo nuestro mercado, ya que por el extremo al que llegé dicha devaluacion,
para el exterior se hicieron muy airactivos nuestros productos, ya que incluso
durante 1995 se presentd el escenario de poder adquirir en el mercado mexicano
productos a su tercera parte del valor que guardaban hasta dias antes del final de

diciembre de 1994. Otro factor de suma importancia fue la entrada en vigor del

8 Citado en José Silvestre Méndez, Problemas Econémicos de México, Ed. Mc Graw Hill, 4ta. Edicién 1998,
Pag. 304



Tratado de Libre Comercio con América del Norte, ya que facilito el transito de

mercancia y por consecuencia de capitales.

A partir de 1998 y hasta el 2003, se presentd un déficit en balanza
comercial, el cual fundamentalmente fue causado por la recesion mundial, pero
sobre todo por la de nuestro principal socio comercial, que son los Estados
Unidos, los cuales hasta el 2002 seguian teniendo serias dificultades para lograr la
reactivacion de su economia. Aunque en el 2000, se presento un evento histérico
que significo el cambio del partido en el poder, no hubo gran variacién en el saldo
de las relaciones comerciales de México con el exterior, esto no fue ni para bien ni
para mal, ya que el nuevo gobiemo continué con las politicas de comercio exterior
y macroecondmicas del régimen anterior, ya que no logrdé realizar las
modificaciones necesarias que necesitaba el pais para un crecimiento econdmico,
debido a diversos factores que lamentablemente fueron sobretodo politicos y de

falta de capacidad.

Por otro lado hay que tener presente que desde hace mucho tiempo nuestro
principal mercado extemo lo constituye Estados Unidos, pais con el cual
realizamos cerca de las tres cuartas partes de nuestro comercio exterior
(importaciones y exportaciones), proporcién que fluctda de acuerdo con la
conveniencia de Estados Unidos; en segundo lugar, comerciamos con la
Comunidad Economica Europea, Japon y otros paises de América, aungue con un
monto muy bajo. Esto nos hace dependientes de un solo mercado externo, por lo

cual se hace necesario diversificar nuestros mercados.
Politica Econdmica Exterior
La politica econémica exterior es la parte de la politica econémica general

que se encarga de estudiar, proponer y aplicar las medidas, mecanismos e

instrumentos que se refieren a las relaciones econdomicas con el exterior.



12

La politica econémica exterior a través de la aplicacion de diversos
mecanismos € instrumentos, persigue fines especificos de acuerdo a la actividad a

que se oriente.

Sin embargo, el objetivo principal de la politica exterior debe ser coadyuvar a 1a
politica econémica general a lograr el desarrollo socioeconomico del pais. Sobre
ésta base analizaremos a continuacién los diversos aspectos de la politica

econdmica exterior aplicados por el Estado mexicano de 1970 a la fecha.

Politica de comercio exterior

La politica de comercio exterior forma parte de la politica econémica de
cualguier pais, la cual es determinada por el gobiemo en turmno y consiste
basicamente en como se desea conducir la economia de un pais, para lo cual se
emplean diversas medidas en materia comercial, monetana, financiera y fiscal en

los distintos sectores que la conforman.

A continuacién, se presentan tres tablas con los datos estadisticos de
importaciones, exportaciones y la consecuente balanza comercial, que comprende
el periodo de 1993 a 2003 de México:
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De acuerdo a los saldos de los diferentes afios que presenta la Balanza
comercial de México (1993-2003), podemos mencionar que en 1994 existe un
superavit comercial que surgié con motivo de la devaluacion de finales del mismo
afo del gobierno zedillista, dicho superavit continué por un lapso de tres afos,
hasta convertirse en un déficit comercial en 1998 de (7,913,495,137.00), dicho
déficit comercial continué hasta el 2003 con un saldo de (5,602,959,683) y se
espera la misma tendencia deficitaria para los proximos afios, obedeciendo esto
principalmente a la falta de programas que apoyen efectivamente a las pequefias
y medianas empresas para que con asistencia técnica y financiamiento pudieran
ser competitivas y se incorporaran directa o indirectamente al proceso de
exportacion.

Ei gobierno mexicano ha realizado una aperiura de las fronteras
comerciales y atendiendo a ésta tendencia mundial se han firnado un elevado
numero de tratados comerciales, viendo en estos una forma de incrementar las
exportaciones, pero si bien son una gran herramienta para lograr el objetivo
establecido, no sirven de mucho si no se realiza un trabajo complementario, es
decir, programas que apoyen a la industria y al campo, modificacion de leyes
fiscales que logren incentivar la exportacion; sabemos que existen programas
gubernamentales avocados a esto, pero la mayoria se vuelven inaccesibles para
la pequefia y mediana industria y mucho mas para los pequefios productores del

campo, ahora bien, revisaremos éste conjunto de tratados comerciales.

México cuenta con una red de 13 Tratados de Libre Comercio. Con 43

paises en tres continentes, lo que significa el acceso a 996 millones de personas

El siguiente cuadro, nos muestra los tratados comerciales, ios paises, la

fecha de publicacion, asi como la entrada en vigor de los mismos:



Tratado

Paises

Publicacion D.O.F.

Entrada en vigor

TLCAN Estados Unidos y Canada 20 de diciembre de |1 de enero de 1994
1993
TLC-G3 Colombia y Venezuela 9 de enero de 1995 |1 de enero de 1995

ITLC México - Costa
Rica

Costa Rica

10 de enero de 1995

1 de enero de 1995

L.C Meéxico - Bolivia |Bolivia 11 de enero de 1995 |1 de enero de 1935
L.C Meéxico - Nicaragua 1 de julio de 1998 |1 de julio de 1998
Nicaragua
[TLC México - Chile hile 28 de julio de 1998 |1 de agosto de 1999
TLCUEM IJnién Europea 26 de junio de 2000 |1 de julio de 2000
TLC México - Israel  |Israel 28 de junio de 2000 |t de julio de 2000

TL.C México - TN

El Salvador, Guatemala y
Honduras

14 de marzo de 2001

15 de marzo de 2001
con El Salvador y ‘
Guatemalay 1 de
junio de 2001 con
Honduras.

'TLC México - AELC

Islandia, Noruega,
Liechtenstein y Suiza

r29 de junio de 2001

1 de julio de 2001

'TL.C México - Japén

fapén

18 de septiembre de
004

01 de abril de 2004

ITLC Meéxico - Uruguay

Uruguay

Pendiente

Pehdiente

Fuente: www.secretariadeeconomia.gob.mx

Tabta 5

Ahora revisaremos especificamente el Tratado del Triangulo del Norte, que

es parie medular de éste trabajo, ya que el proyecto de exporiacion que

desarrollaremos al final del mismo es con un pais que se encuentra dentro de éste

(Guatemala).

1.3

Tratado de Libre Comercio México — Triangulo del Norte

El Tratado de Libre Comercio México - Triangule del Norte, fue suscrito en

la Ciudad de México el 29 de junio del 2000. El tratado entr6 en vigor el 15 de

marzo de 2001 para Guatemala y El| Salvador y el 1 de junio de 2001 para

Honduras.
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Este TLC da transparencia y certidumbre a los agentes econémicos y abre
nuevas y mejores oportunidades para la creacion de empleos; incremento de las
exportaciones, mayor disponibilidad de insumos y servicios para la industria
nacional, atraccion de nuevas inversiones y creacién de alianzas estratégicas

entre empresas.

Asi también, el TLC favorecera el fortalecimiento de la competitividad de las
cuatro naciones involucradas y permitira avanzar en la integracidn econdmica

regional.

El TLC incluye los siguientes temas: acceso a mercados, COmercio
agropecuario, normas sanitarias y fitosanitarias, reglas de origen, procedimientos
aduaneros, salvaguardas, practicas desleales, comercio de servicios, inversiones
y pagos relacionados, medidas relativas a nomalizacion, propiedad intelectual vy
solucion de controversias.

Las relaciones comerciales entre México y Guatemala se rigen por el

Tratado de Libre Comercio México — Triangulo del Norte.

Guatemnala es el principal socio comercial de México en Centroamérica. Al
cierre de 2001, el intercambio con Guatemala representd 35.6% del total del
comercio de México con los paises del Istmo.

A continuacion, se transcribe el Decreto Promulgatorio del Tratado de Libre
Comercio, publicado en el Diario Oficial de la Federacion con fecha 14 de marzo
de 2001:



SEGUNDA SECCION
SECRETARIA DE RELACIONES EXTERIORES

DECRETC Promulgatonio del Tratado de Libre Comercio entre los Estados
Unidos Mexicanos y las Republicas de E| Salvador, Guatemala y Honduras,

firmado en la Ciudad de México, el veintinueve de junio de dos mil.

Al margen un sello con el Escudo Nacional, que dice: Estados Unidos
Mexicanos.- Presidencia de la Republica.

VICENTE FOX QUESADA, PRESIDENTE DE L OS ESTADOS UNIDOS
MEXICANOS, a sus habitantes, sabed:

El veintinueve de junio de dos mil, en la Ciudad de Meéxico, el
Plenipotenciario de los Estados Unidos Mexicanos, debidamente autonizado para
tal efecto, firmé ad referéndum el Tratado de Libre Comercio con las Republicas
de El Salvador, Guatemala y Honduras, cuyo texto en espafiol consta en la copia

certificada adjunta.

El Tratado mencionado fue aprobado por la Camara de Senadores del
Honorable Congreso de la Union, el catorce de diciembre de dos mil, segun
decreto publicado en el Diario Oficial de la Federacién del diecinueve de enero de

dos mil uno.

TRANSITORIOS

PRIMERO.- EI Tratado de Libre Comercio entre los Estados Unidos Mexicanos y
las Republicas de El Salvador, Guatemala y Honduras entrara en vigor en cada
una de las Partes del Tratado, 30 dias después de que, respectivamente, hayan
intercambiado sus instrumentos de ratificacién comrespondientes que certifiguen
que las formalidades juridicas necesarias han concluido, conforme lo establece el

articulo 21-01 del propio Tratado.
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SEGUNDOQ.- La Secretaria de Relaciones Exteriores publicara en el Diario Oficial
de la Federacion la fecha de entrada en vigor del Tratado, de conformidad con lo

dispuesto en el articulo primero anterior.

Por lo tanto, para su debida observancia, en cumplimiento de lo dispuesto
en la fraccion | del articulo 89 de la Constitucion Politica de los Estados Unidos
Mexicanos, promulgo el presente Decreto, en la residencia del Poder Ejecutivo
Federal, en la Ciudad de México, Distrito Federal, el cinco de marzo de dos mil
uno.- Vicente Fox (Quesada.- Ruabrica.- El Secretario del Despacho de Relaciones
Exteriores, Jorge Castaiieda Gutman.- Rubrica.

JUAN MANUEL GOMEZ ROBLEDO, CONSULTOR JURIDICO DE LA
SECRETARIA DE REIACIONES EXTERIORES,
CERTIFICA: '

Que en los archivos de esta Secretaria obra copia certificada del Tratado de
Libre Comercio entre los Estados Unidos Mexicanos y las Republicas de El
Salvador, Guatemala y Honduras, firnado en la Ciudad de México, el veintinueve

de junio de dos mil, cuyo texto en espariol es el siguiente:

TRATADO DE LIBRE COMERCIO ENTRE L.OS ESTADOS UNIDOS
MEXICANOS
Y LAS REPUBLICAS DE EL SALVADOR, GUATEMALA Y HONDURAS

INDICE

Preambulo

Capitulo | Disposiciones Iniciales

Capitulo Il Definiciones Generales

Capitulo Il Trato Nacional y Acceso de Bjenes al Mercado
Capitulo IV Sector Agropecuario

Capitulo V Medidas Sanitarias y Fitosanitanas
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Capitulo VI Reglas de Crigen

Capitulo VIl Procedimientos Aduaneros para el Manejo del Origen de las
Mercancias

Capitulo Vlil Medidas de Salvaguardia

Capitulo IX Préacticas Desleales de Comercio Internacional
Capitulo X Comercio Transfronterizo de Servicios

Capitulo XI Servicios Financieros

Capitulo Xl Telecomunicaciones

Capitulo XlIl Entrada Temporal de Personas de Negocios
Capitulo XIV Inversion

Capitulo XV Medidas Relativas a la Normmalizacion
Capitulo XVI Propiedad Intelectual

Capitulo XVII Transparencia

Capitulo XVIIl Administracién del Tratado

Capitulo XIX Solucién de Controversias

Capitulo XX Excepciones

Capitulo XXl Disposiciones Finales

Como observamos, al final del Decreto se encuentra descrita la estructura
del Tratado Comercial, pero seria realmente complejo hacer una descripcion total
del mismo, por lo que a continuacion presentaremos un andlisis de la Secretana
de Economia del TLC TN, para lograr comprender de una manera mas practica los

elementos del mismo:
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TRATADO DE LIBRE COMERCIO CON EL TRIANGULO DEL NORTE
México, El Salvador, Guatemala y Honduras

Objetivo General

Establecer una Zona de Libre Comercio que pemmita avanzar en el

fortalecimiento de la integracion entre México y Centroameérica.

Objetivos Especificos

Estimular la expansion y diversificacion del comercio de bienes'y servicios.
Promover condiciones de libre competencia.

Eliminar las barreras al comercio y facilitar la circulacion de bienes
originarios y servicios.

Eliminar las barreras al movimiento de capitales y personas de negocios.
Aumentar las oportunidades de inversion.

Proteger y hacer valer, de manera adecuada y efectiva, los derechos de
propiedad intelectual.

Establecer lineamientos, para la ulterior cooperacién entre las partes,
encaminados a ampliar y mejorar los beneficios del Tratado de Libre
Comercio.

Crear procedimientos eficaces para la aplicacion y cumplimiento del tratado,

su administracion conjunta y solucion de controversias.

Acceso a mercados

Apertura comercial asimétrica para México tanto en tasas base como en
plazos de desgravacion.

Eliminacion de aranceles de inmediato para mas de fa mitad de las
exportaciones mexicanas y el resto en plazos de desgravacion de 3 a 11
anos.

Otorgamiento de trato nacional a bienes de las partes, de conformidad con
lo dispuesto por el articulo 111 del GATT, de 1994.

Existencia de programas de devolucion, de diferimiento y de exencidn de

aranceles aduaneros aplicados a bienes exportados.
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Prohibicion de incrementar o establecer derecho aduanero alguno por
concepto de servicio prestado por la aduana y eliminacion de tales
derechos sobre bienes originarios, a partir del 10 de enero de 2001.
Desgravacion arancelaria de forma inmediata a 65% de las exportaciones
de México o en un plazo maximo de cuatro anos.

Acceso inmediato a productos como quimicos, autopartes, vehiculos
pesados y ciertas herramientas; a mediano plazo, productos como llantas,
textiles, confeccion, acumuladores y lapices; a largo plazo (de siete a diez
afos), productos como plasticos, pinturas, cables, pilas, plumas, boligrafos,

muebles, tornillos y electrodomésticos.

Instituciones

Establecimiento de una Comision Administradora, integrada por ministros o
secretarios del ramo, de cada uno de los paises signatarios, en caso
contrario por sus sucesores.

Instalacion de comités ad hoc, permanentes o grupos de trabajo y de
expertos.

Existencia de wuna Subcomision Administradora integrada por
representantes de las partes, a nivel de subsecretario o Viceministro del
ramo o sucesores designados.

Creacion de centros que ofrezcan informacion a los productores,
consumidores y exportadores; asimismo, de instancias para que las
autoridades comrespondientes puedan resolver o consultar cualquier asunto
sobre normalizacion,

Establecimiento de comités especiales de consulta.

Evaluacion General

El Tratado de Libre Comercio de México con el Triangulo del Norte
representa la apertura del principal mercado de exportacion en la regién de

América Latina; pues actualmente recibe 20% de las exportaciones
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mexicanas. Su ambito de aplicacién es entre México y el Triangulo del
Norte y no entre los paises que constituyen dicho tnangulo.

= Es importante mencionar que quedan sin efecto los Acuerdos de Alcance
Parcial signados por las partes a partir del 1° de enero de 2001; no
obstante, se aplica un plazo de 30 dias posteriores a la fecha respectiva, a
los certificados de onigen expedidos conforme a los AAP, mismos que
deberdn haber sido {lenados con anterioridad, encontrarse vigentes y

hacerse valer hasta por el plazo sefalado.’
Identificacién de Productos
Los productos que se pueden exportar a:

» El Salvador son: Hebillas, broches, remaches y cremalleras para carteras,
selladores de balones, discos de aluminio, muebles metalicos, ropa de
cama, manteles y cortinas, lamina acrilica, tuberia galvanizada, cera y
maquinana para la fabricacion de velas, software psicolégico, equipos
dentales, hanna de trigo, centrifugas, repuestos para vehiculos, resinas
plasticas, articulos deportivos, dura panel, abarrotes en general,
maquinarias inyectadas de plastico y metal, articulos plésticos para el
hogar, cemento y cal, equipos, repuestos y accesorios para
telecomunicaciones, productos ferreteros, herramientas eléctricas,
materias primas para alimentos, productos de ceramica, vidrios para
ventanas insumos agricolas, organicos y quimicos, llantas vy
acumuladores, entre otros.

# Guatemala demanda productos como: planta procesadoras de minerales,
zinc, latex, artesanias de hojalata, hierro y madera, equipos contra
incendios, calzado de piel para dama, paneles de tabla yeso, clinker,
flores frescas, papel bond para fotocopiadora, jugos concentrados y

néctares, anticonceptivos, materiales y accesorios de hierro, software,

7 www.secretariadeeconomia.gob.mx Secretaria de Economia,
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papel, cajas y bolsas para regalo, antibiéticos, acero inoxidable,
basculas para camiones, cerillo, laminas de plastico corrugado y laminas
PVC, accesorios para mascotas, accesorios para limpieza,
medicamentos genéricos, articulos de cocina, abarrotes en general,
articulos promocionales, frutas y vegetales, envases plasticos para
medicamentos, gas fredn, implantes ortopédicos, chocolates, duices y
galletas, medidores eléctricos, software y hardware, materias primas
para nutricion animal, productos homeopaticos en 'general, alimentos
enlatados y confiteria en general, pieles y telas sintéticas, calzado, PVC
reciclado para inyeccion de calzado, lamparas y sillas y mesas
plegables, materiales eléctricos, hilo acrilico, chamarras de piel,
productos dentales, llantas y herramientas para camiones vy
tractocamiones, juguetes de plastico, sal refinada, fosfato dicalsico,
entre otros.

= Honduras: paneles de tabla yeso, abarrotes, maquinaria para embolsar,

gasas medicas y productos dentales en general.®
1.4 Relaciones comerciales México-Guatemala

“En América Latina, las ideas y procesos de integracion economica se
iniciaron en los afios cincuenta del siglo pasado y se produjo el auge de la
integracion en los sesenta y parte de los setenta conformandose ALALC
(Asociacion Latinoamericana de Libre Comercic). A fines de los setenta y
principios de los ochenta, ocurrié un declive y desinterés por la integracién sin
embargo ALALC se transformo en ALADI (Asociacion Latinoamericana de
Integracién). Se inicié un nuevo periodo a principios de los noventa, a partir de los
primeros pasos para conformar el MERCOSUR, que se prolonga hasta la
actualidad.

8 Inteligencia Comercial, donde exportar, Secretaria de Economia.
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Durante el primer periodo, la integracién fue concebida para reforzar y
superar los limites del patron de desarrolio “hacia adentro”, fundamentado en la
industrializacion por sustitucion de importaciones (ISl). Buscaba el desarrolio
nacional sobre la base de fortalecer los mercados internos en cada pais y lograr
un mercado ampliado en las areas latinoamericanas, asi como economias de
escala y de alcance, un alto grado de proteccion externa, mayor capacidad de
negociacion y también un cierto grado de competencia externa para sectores
monopélicos dominantes a escala nacional” .La integracion en éste periodo
correspondia a un tipo de estrategia de crecimiento y tuvo importantes logros, pero
también deficiencias e incumplimiento de los objetivos y compromisos originales.
Al agotarse la estrategia de crecimiento, con ella también se agotd esa via de la

integracion.

“Las relaciones de México con Guatemala se iniciaron propiamente
después de la independencia de Guatemala gue fue en el afio de 1821 y una vez
que se separ6 de México en 1823, pasaron 58 afios para que se dieran por
primera vez las relaciones economicas entre las dos naciones, ésta se dio en el
afio de 1882 con la implantacién del capitalismo primario exportador, regido éste
por los gobiernos liberales de Chiapas y Guatemala en plantaciones cafetaleras de
gran escala.

En los afios noventa, existian dos tendencias importantes en Ameérica
Latina: a) el panamericanista dirigido por Estados Unidos, debido a una serie de
razones que tienen que ver con la competencia de los grandes blogues; y b) la
visién latinoamericanista del grupo del Mercosur liderado por Brasil gue comenzé
una unién aduanera en 1995, en la perspectiva de construir un mercado comun,
con libre circulacion de capital y trabajo y también formas para coordinar politicas

macroeconémicas

® Martinez 1994: 20; Vuskovic 1994: 65; Ocampo 2000: 1. Dentro de Martinez Oswaldo, La
ambivalencia de Ja mtegracién econ6émica latinoamericana; en la reestructuracién mundial y América Latina,
tomo LI, Instituto de Investigaciones Econ6micas, UNAM, México, P4g. 17-38
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La vision estadounidense ha tendido a prevalecer primero en el Tratado de
Libre Comercio de Norteamérica, TLCAN, al cual se incorporé México, y luego en

el proceso de constituir el Area de Libre Comercio de las Américas, ALCA.

El proceso de integracion hemisférica en América Latina por la via del
ALCA se redefine bajo la hegemonia estadounidense, sustituye la vision
latinoamencanista del periodo de la 1S y predomina sobre la modalidad de
integracion que ahora sugiere el Mercosur. En tal tendencia histérica de largo
plazo, estan inmersos y contribuyen, otros procesos regionales de integracion
como la integracién de México con Centroamérica y en éste caso la integracion de

México y Guatemala.

México emergié con importante liderazgo en Centro América como producto
del proceso politico diplomatico, de cooperacion econémica y de su actuacion
humanitaria, es decir, por su papel en la pacificacion ante las guerras

centroamericanas.

Ese papel de México tuvo motivaciones de evitar que se profundizara la
intervencion militar estadounidense en Centroamérica y también el de fortalecer su

presencia en ésta area natural de influencia.

Esas condiciones favorecieron la iniciacion de la primera fase del proceso
de integracién a partir de 1991 con la primera reunion de Tuxtla Gutiérez hasta el
15 de marzo de 2001 en que entr6 en vigor el tratado de libre comercio entre
México y el Triangulo Norte de Centroamérica (Guatemala, Honduras y E|
Salvador). Durante este periodo de 10 aflos, al amparo del proceso negociador
mediante las cumbres de Tuxtla, avanzaron de hecho las relaciones de integracion
econémica entre ambos paises, en el ambito comercial y de inversiones con
saldos favorables para México. En este periodo, México utilizé un instrumento

importante que fue el ABAP (Acuerdo Bilateral de Alcance Parcial).
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La integracion formal, en donde el TLC (tratado de libre comercio) y el PPP
(Plan Puebla Panama) son los nuevos ejes, constituye una nueva fase y genera
diferente historicidad en el proceso de integracion entre ambas economias. Los
presidentes del Triangulo Norte de Centroamérica (TN) firmaron en la Ciudad de
México el tratado de libre comercio, el cual, para el caso de Guatemala, entré en
vigor el 15 de marzo de 2001. La prolongacién de la negociacion por 10 afios y la
posicion de resistencia de los paises del Triangulo Norte fue determinada por dos
factores: a) los temas sensibles y b) la intencién de CA de buscar un TLC con EU,
actuando como una contratendencia al proceso de integracion entre México y el
TN.

El asunto de los temas sensibles se relaciona por una parte con la
inexistencia de un proyecto de nacion en Guatemala y los otros pequefios paises y
por tanto de las politicas reales y no las retéricas, de desarrollo econdmico y de
defensa del mercado por parte de los paises centroamericanos. Esto se conjugd

con la mayor capacidad negociadora de México.

La intencion de buscar un tratado comercial con Estados Unidos explica en
parte el por qué gobiernos y camaras empresariales centroamencanas daban
menor interés y prioridad al fratado comercial con México, actitud que cambid
después de que Estados Unidos solamente les concedié ventajas menores en el

marco de la Iniciativa de la Cuenca del Caribe.

Los factores que determinaron el mantener el rumbo del proceso hacia la
integracion formal fueron, por una parte, la integracion de hecho que fue
progresando rapidamente bajo ia sombra de las negociaciones y también la
convergencia por mantenerse unidos en tomo al objetivo de incorporarse al ALCA,

aspecto en el que México fue el factor aglutinador mediante las cumbres de Tuxtla.

Existen grandes asimetrias entre México y Guatemala en cuanto a tamafio

y desarrollo relativo, factores que influyen en el proceso de integracion.
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México es mayor que Guatemala 18 veces en territorio, 9 veces en
poblacion total, 9.5 veces en fuerza laboral, 26 veces en témminos del PIB y 3
veces en el ingreso percapita. Tales indicadores resaltan grandes diferencias en
recursos naturales, capacidad de produccion, desarrollo de fuerzas productivas,
mercado interno y, en general, en cuanto a la complejidad estructural del sistema

economico social mexicano respecto al guatemalteco.

En términos de desarrolio relativo, la composicién de la produccién en
Meéxico muestra mayor proporciéon de produccion industrial, rama a la vez mas
diversificada en su interior. La formacion bruta de capital fijo como proporcion del
PIB es mas elevada en México, aspecto que se relaciona con las diferencias de
productividad y uso del excedente econdémico; la fuerza de trabajo tiene mejor
grado de alfabetismo y escolaridad; y predomina la poblacién y la economia

urbana en comparacion con la gran importancia que lo rural tiene en Guatemala.

En México, el crecimiento del PIB fue mas dinamico en el periodo 1965—
1980 y menos afectado por la crisis del periodo 1980-1990, mejor también el
crecimiento del ingreso percapita. E| crecimiento del comercio exterior ha sido
superior y mas diversificado en México y enormes las diferencias en términos de
captacion de inversién extranjera directa. En otras palabras, el grado de desarollo
capitalista es mucho mas avanzado en México en relacién con Guatemala. La
economia guatemalteca, ademas de ser mas pequefa, presenta menores

posibilidades para el desarrollo.

El tratado vino entonces a dar un marco legal a situaciones ya desarrolladas
de hecho durante ese periodo. Resultd ser un acuerdo simétrico, porque el trato a
las asimetriés, por la via de los plazos de desgravacion, no incluye elementos
sustanciales para compensar los efectos negativos, que se generaran por el

devenir del libre comercio entre economias asimétricas.

EL contenido del TLCTN es similar en capitulos y disposiciones a la

estructura del TLCAN y no existen instrumentos de supranacionalidad, de parte de
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los paises del TN. Cada pais negocid con México su propia desgravacion,
excepciones, etcétera. L.a agenda del tratado es principaimente comercial el 60
por ciento (7,200) de las 12 mil posiciones arancelarias mexicanas entraran a los
paises del TN sin pagar aranceles, mientras que el 76 por ciento (4,500} de las 6
mil de los paises del TN entraran a México en las mismas condiciones. Los
productos restantes seran sujetos a plazos de desgravacién, a reglas de origeny a
salvaguardas. Guatemala aceptd la exclusion de los principales productos de
exportacién agricola, pero le favorecio la exclusion de otros productos como el
cemento, al igual que el acceso de bienes industriales y agricolas, normas
técnicas, sanitarias, y ciertos aspectos de las reglas de origen.

El tratado consolida la desregulacion de la inversion extranjera tanto
mexicana como de otros paises. La garantiza y fortalece en tanto excluye
requisitos de desempefio, lo cual es desfavorable para los procesos de desarrolio

econoémico en ambas economias.

Ei TLCTN es también desfavorable para la economia pequefa en los
siguientes aspectos: el débil trato que da a las asimetrias; las reglas de origen son
poco favorables; y no tiene acuerdos sobre temas sociales, ambientales,
desarrollo regional, cooperacion fronteriza y derechos humanos (especialmente en
garantizar los derechos reciprocos de los emigrantes indocumentados que van
hacia EU y de los. trabajadores agricolas temporales y sus familias). En otras
palabras, carece de compromisos sustantivos de cooperacion internacional para la
convergencia del desarrollo; no presenta una vision integral de politica exterior
mexicana, que acopie los lazos historicos y cuiturales entre ambos pueblos y
paises, para trascender el contenido comercial y asumir un espiritu de genuino

apoyo solidario para el desarrollo de la regién centrcamericana.

En algunos aspectos, es favorable a la economia pequefia porque vino a
superar al ABAP como instrumento de entrada a la economia mayor; ofrece
certidumbre a los agentes economicos sobre los temas de desgravacion
arancelaria, procedimientos y mecanismos aduaneros, reglas de origen, flujos

comerciales e inversion; y si existiera la intencion, podria contribuir a establecer
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alianzas estratégicas entre empresas centroamericanas y mexicanas en

condiciones de equidad.”'?

A continuacion, presentamos la balanza comercial de México-Guatemala,

para interpretar cual ha sido la tendencia de las relaciones comerciales:

(Ver siguiente pagina)

" Martinez Oswaldo, La ambivalencia de la integracién econémica latinoamericana; en la reestructuracion
mundial y América Latina, tomo I, Instituto de lnvestigaciones Econdmicas, UNAM, México, Pdg. 17-38.
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Como podemos observar en la grafica anterior, el saldo de la Balanza
Comercial de 1993 a 2003 ha sido superavitaria, con un nivel constante de
crecimiento, dando como resultado un incremento del 263%, ya que pasé de
203,888,063.00 Dlls. a 536,782,800.00 Dlls., vy en el afio de 1998 tenemos el
superévit_mayor de los ultimos 10 arios, ya que si bien se mantiene durante los
préximos cinco afos en la barrera de los 500 millones de délares, no alcanza el

nivel que se tuvo en el "98.

CAPITULO 2. SECTOR INDUSTRIAL DEL PAPEL
2.1 Antecedentes

éQué es la industria?

Para ubicar las caracteristicas de la industria papelera partiremos de la
definicion de industria, que a nivel elemental nos define un autor: “La industria es
el conjunto de actividades econdémicas que tienen como finalidad la transformacion
y la adaptacion de recursos naturales y materias primas semielaboradas en
productos acabados de consumo final o intermedio que son los bienes materiales

o mercancias”'

“Este conjunto de actividades econémicas que se realiza en empresas
industriales, forma el sector secundario de la economia que en la actualidad se
conoce como sector industrial. Este sector se subdivide en dos subsectores, que

son: Industria Extractiva e Industria de la Transformacion.

La Industria Extractiva es el conjunto de actividades que se realizan con el
objeta de extraer del subsuelo algunos recursos naturales que son utilizados en la

economia, sobre todo los minerales y el petréleo. La Extractiva de divide en

! José Silvestre Méndez, Problemas Econdmicos de Meéxico, Ed. Mc Graw Hill, Pag. 131
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El ano en que se tuvo &! volumen mas alto de exportacion fue 1995 con
386,622 toneladas métricas, mismo que no se repitid en ningdn otro afio del
periodo aqui presentado, ya que el volumen de las exportaciones en promedio fue
de 215,559.70 toneladas métricas.

CAPITULO 3. ASPECTO NORMATIVO Y OPERATIVO DEL PROCESO
EXPORTADOR

3.1 LEY DE COMERCIO EXTERIOR Y LEY ADUANERA
Ley de Comercio Exterior

Esta Ley, publicada en el Diario Oficial de la Federacion del 27 de julic de
1993, tiene por objeto regular, promover y adecuar e/ comercio exterior a la
integracién de la economia mundial, tomando como base los acuerdos y
convenios intemacionales, tanto firmados como por firmar. Ahi se especifican las
atribuciones del Ejecutive Federal emanadas de la Constitucién, tales como
establecer aranceles y slevarlos o disminuirios; restringir importaciones o
exportaciones, asi como prohibir las mismas. Establecer diversas medidas
regulatorias; concurrir a negociaciones intemacionales y promover el comercio

exterior.

De lo anterior se ratifican las atribuciones que el Ejecutivo Federal deposita
en la Secretaria de Comercio vy Fomento Industrial en materia de comercio
exterior, para lo cual se crea una Comisién de Comercio Exterior como 6rgano
dedicado al estudio, evaluacidén, consulta y recomendaciones sobre politica de

comercio extenor.

Esta nueva Ley le dedica una parte muy importante a la determinacion de
las reglas de origen y sus requisitos para importaciones y se establece un capitulo
dedicado a aranceles y a regulaciones no arancelarias. Es ahi donde se
establecen los requisitos para el transito de mercancias, tanto de exportacion
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como de importacion. También quedan determinados los Sistemas de Permisos
Previas, que se establezcan de acuerdo con las recomendaciones de la Comision

de Comercio Exterior aplicables a ias mercancias que ameriten dichos sistemas.

Pero lo mas relevante es que, por primera vez, se introduce toda una
legislacion antidumping, basada en el criterio de la discriminacién de precios,
entendida ésta como vender en el pais una mercancia extranjera a precio inferior
al normal, debido a subvenciones de sus gobiernos. Se plantea que tal situacion
de dumping, crea dafo a la economia mexicana, razon por la cual dicha
mercancia subsidiada en el exterior, se hace acreedora a que se le apliquen
cuotas compensalorias. Tal cuestion al quedar comprobada, se considera que es
una competencia desleal con la produccion nacional, por lo que se establece una
demanda ante un fribunal para buscar la conciliacion y propiciar que el gobiemo

en cuestion elimine voluntariamente dicha subvencion.

Otro capitulo fundamental de dicha Ley es la promocion del Comercio
Exterior, en donde en términos generales se reitera lo antes expuesto en materia
de fomento a ésta area, con la diferencia de que ahora esto se engloba en una

sola ley que agrupara a todos los reglamentos y leyes antes dispersas.?
Reglamento de la Ley de Comercio Exterior.

Adn y cuando la Ley de Comercio Exterior en su articulo 20, establece que
la aplicacién e interpretacion de las disposiciones plasmadas en la misma
corresponde, para efectos administratives, al Ejecutivo Federal por conducto de |a
Secretaria de Economia, el 30 de diciembre de 1993 publica, en el Diario Oficial

~de la Federacidn, el Reglamento de la Ley de Comercio Exterior que viene a dictar
un conjunto tanto de nommas de aplicacidn, como de reglas de interpretacion que

permiten una mayor transparencia en el quehacer publico.

2 Ortiz Wadgymar Arturo, Introduccién al Comercio y Finanzas Internacionales de México (evolucién y
problemas hacia el afio 2000), Ed. Editorial Nuestro Tiempo, México 1999, P4g. 186



Ley Aduanera

en ella esta concentrado todo el aspecto legal y operativo de ésta actividad. De ahi
que todo aquel que desee conocer estos aspectos no s6lo deba conocerla sino

manejaria y saberia aplicar. En sus IX titulos y 14 articulos, se presentan aspectos

‘De vital importancia para el comercio exterior es la Ley Aduanera, ya que

esenciales como:

Control de Aduanas en el Despacho.

Depésitos ante aduanas.

Despacho de mercancias.

Impuesto al comercio exterior.

Exenciones.

Regimenes aduaneros.

Regimenes de exporiacién e importacién definitiva.
Regimenes de exportaciones e importaciones temporales.
Transito de mercancias.

Desarrcllo portuario.

Zonas libres.

Fajas fronterizas.

Infracciones Y sanciones.

Agencias aduanales.” %'

Cambios en la Ley Aduanera (1992):

A

“Se profundiza el procesc de desregulacion y simplificacion de la Ley
Aduanera.
Se modifica la legislacion vigente en materia de importaciones temporales
permitiendo  dnicamente a la industria automotriz, a la

autotransportes, a la industria maquiladora de exportacion y a los programas

1 Ley Aduanera v su reglamento, Editorial PAC, México, 1991.

industria de
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de importacion temporal para exportacion, la posibilidad de importar de forma
temporal insumos y maquinas.

C. Se faculta a las aduanas interiores del pais para que se autorice el despacho a
la aduana de exportaciones en el punto de origen, a través del despacho a
domicilio.

D. Se concluira la instalacién del Sistema Automatizado Aduanero Integral (SAAI).

E. Se sustituye el requisito de que las solicitudes de patente para gente y
apoderado aduanal deban ser acompafiadas por un depdsito de 250 mil pesos
de pesos, por la posibilidad de que dicho monto se garantice mediamte una

fianza equivalente.” 2

3.2 LEY DEL IMPUESTO GENERAL DE IMPORTACION Y EXPORTACION

Estas leyes son mas conocidas como Tarifas, en tanto que tienen por objeto
de clasificar las mercancias y determinar el impuesto al comercio exterior
comrespondiente.

En tales tarifas encontramos dos partes fundamentales: la nomenclatura y
la espedcificacion del impuesto que corresponda. La primera es una forma muy
practica de clasificar las mercancias segin su origen, composicién fisica y funcién
que desempeilen. A cada una de ellas se le asigna un codigo numeérico de seis
digitos y que se puede ampliar a ocho en algunos casos, todo ello basado en el
Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion de Mercancias, que es la
forma en que actualmente se maneja de manera agit el comercio mundial y que
México ha adoptado desde 1988.

3.3 LOSINCOTERMS
En el entomo del comercio exterior actual seria dificil realizar operaciones

de importacion y exportacion sin reglas aceptadas en el dmbito internacional, que

sefialen las obligaciones y los derechos del comprador y del vendedor.
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senaBietaBiedtiigaciones y los derechos del comprador y del vendedor.
Actualmente hay dos grupos de términos los que prevalecen en las operaciones
mundiales:

Los INCOTERMS, abreviacion de International Commerce Terms de la Camara
de Comercio Internacional (CCl), y

Las Definiciones Revisadas del Comercio Exterior Norteamericano (RAFTD,
por sus siglas en inglés) de la Camara de Comercio de Estados Unidos de
Ameérica.

Su objetivo principal es facilitar las operaciones de comercio exterior y la

integracion del contrato de compraventa intemacional o su equivalente.

Con los INCOTERMS, las empresas tienen certidumbre en la inferpretacion
de los términos negociados entre comprador y vendedor, ya que se aplican las

reglas internacionales uniformes.

Los INCOTERMS se recopilaron por primera vez en 1836, y tuvieron
enmiendas y adiciones en los anos 1853, 1967, 1976, 1980, 1990; la dltima
version data de enero de 2000. Las revisiones han tenido el fin de actualizamaos en

relacién con las practicas comerciales internacionales.

Asi mismo, los INCOTERMS constituyen una base para regular las
transacciones comerciales, delimitando a detalle los derechos, las
responsabilidades y las obligaciones entre comprador y vendedor, haciendo una
referencia directa al transporte que se utiliza y al lugar donde se enfrega la

mercancia.

En cuanto a este ultimo punto. Los INCOTERMS regulan tres aspecios

basicos relacionados con el lugar de entrega:
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Transferencia de riesgos entre comprador y vendedor,

Costos a cuenta del comprador y vendedor, y

Documentacién, tramites y gestién ante autoridades gubernamentales (por
ejemplo: aduanas) y agentes privados (por ejemplo. aseguradoras,

transportistas, maniobristas, alijadores, etc.)

El uso de los INCOTERMS no implica la transferencia de la propiedad de

las mercancias.
Los INCOTERMS se clasifican en dos formas:

Por grupos y
Por tipo de transporte que se utilizara.

Por Grupos. Esta clasificacion se conoce por la primera letra de las siglas
del INCOTERM, que pueden ser:

E= Exit (en punto de salida u origen)

F= Free (libre de flete principal)

C= Cost (costo de flete principal incluido)
D= Delivered (entregado en destino)

Los términos que inician con las letras £ v F son entregados en el pals de
ofigen, y los que inician con C y D son entregados en el pais de destino.
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CLASIFICACION DE LOS INCOTERMS

Categoria E: EXW

Unico términc en que la mercancia se
pone a disposicion del comprador en el

domicilio del vendedor.

Categoria F: FCA, FASy FOB.

Términos en los gue al vendedor se le

encarga gue entregue la mercancia a un

medio de transporie elegido por el

comprador.

Categoria C: CFR, CIF, CPTy CIP.

El vendedor contrata el transporte a sus
expensas, sin asumir algin nesgo ni
responsabilidad scbre la mercancia una
ver que ésta ha sido embarcada. Bajo
términos, el vendedor

estos asume

obligaciones de embarque.

Categoria D: DAF, DES, DEQ, DDU y DDP.

El vendedor asume todos los costos y
riesgos hasta entregar la mercancia en el
lugar de destino acordado. Bajo estos
términos, el vendedor asume obligaciones

de entrega de destino.

Tabla 17

Por Tipo de Transporte. Los modos de transporte apropiados para el uso de

los INCOTERMS 2000 se clasifican de la siguiente manera:

A= Aéreo
M= Maritimo o fluvial

O= Cualquier tipo de transporte (incluyendo aéreo vy terrestre)

T= Transporte terrestre
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af
Grupo | Sigla inglés Espafiol Transport
e
“E" Salida EXW | 1.- Ex Works (...named place) - En Fébrica (Iugar acordado) ! ‘o
‘F” CFA | 2- Free Carrier {...named place) - Libre (franco) de porte (lugar acordado) "o
Transporte FAS | 3.-Free Alongside ship (...named port of shipment) - Libre al costado del buque (...puerto de embarque "
Principal acordado) "
no pagado FOB | 4.- Free on Board (...named port of shipment) - Libre (franco) a bordo (...puerto de embarque acordado)
“C” CFR | 5.- Cost and Freight (...named port of destination) - Costo y flete (...puerto de destino acordado) “M*
Transporte CIF 6.- Cost Insurance and Freight (...named port of destination) - Costo, seguro v flete (...puerto de destino acordado) “M"
Principal CPT | 7.- Carriage Paid To (...named port of destination) - Flete/porte pagado hasta (...lugar de destino acordado) ‘0
Pagado CIP 8.- Carriage and Insurance Paid To (...named place of destination) | - Flete/porte y seguro hasta (...lugar de destino acordado) “g”
DAF | 9.- Delivered at Frontier {...named placs) - Entregado en frontera (lugar acordado) ‘0"
DES | 10.- Delivered Ex — Ship (...named port of destination) - Libre en el buque (...puerto de destino acordado) ‘M
D DEQ | 11.- Delivered Ex ~ Quay (...named port of destination) - Entrega en el muelle (...puerto de destino acordado) M
Destino DDU | 12.- Delivered Duty Unpaid (...named place of destination) - Entregado aranceles sin pagar (..lugar de destino ‘"
o llegada acordado)
DDP | 13.- Delivered Duty Peaid (...named place of destination) ~ Entregado con aranceles pagados (...lugar de destino 0"

acordado)

a/ En esta columna se indica el tipo de transporte recomendado “M”= Maritimo, “O”

ofro tipo de transporte.

Gufa Bésica del Exportador, 10%. Edicién, Banco Nacional de Comerclo Exterior, S.N.C.
Tabla 18

Los INCOTERMS contienen un total de trece términos.?®

* Banco Nacional de Comercio Exterior, S.N.C., Gula Basica del Exportador, 10®. Edicion, 2003, Pags. 175-177
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3.4 REGULACIONES ARANCELARIAS Y NO ARANCELARIAS

Regulaciones Arancelarias

Empezaremos por definir que es un arancel: Para efectos de la Ley de Comercio

Exterior (articulo 12), los aranceles son las cuotas de las tarifas de los impuestos

generales de exportacion e importacion, los cuales pueden ser:

.

Ad valorem: se expresa en términos porcentuales y se aplica sobre el valor en
aduana de la mercancia; por ejemplo: si el valor en aduana de una mercancia es
de $10,000.00 y la tasa de arancel es del 10%, se pagaran $1,000.00 de
impuesto ($10,000.00 X 10%) = $1,000.00. '
Especifico: se expresa en témminos monetarios por unidad de medida; por
ejemplo: US $5.00 por metro de tela; US $ 150.00 por cabeza de ganado. En
este caso, el valor real, calculado o ficticio de la mercancia, no tiene ninguna
frascendencia fiscal. Asi, con base en estos ejemplos, en el arancel especifico
no se considera si el precio de 1a tela es muy elevado o muy bajo (a diferencia
del ad valorem, que si distingue precios y calidades).

Mixto: es una combinacion de los dos anteriores (ad valorem y especifico); por
ejernplo: 5% ad. valorem mas US $1.00 por metro cuadrado de tejido poliéster.

México y la mayoria de los paises de la Organizacion Mundial de Comercio

{OMC) utilizan estos tres tipos de aranceles.

En Meéxico, los aranceles amtes referidos podran adoptar las siguientes

modalidades:

. 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;
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II. Arancel estacional, cuando se establezcan niveles arancelarios distintos para
diferentes periodos del ano, y

lll. Las demas que sefale el Ejecutivo Federal.

No obstante lo anterior y de conformidad con lo dispuesto en el articulo 14 de la
Ley de Comercio Exterior, podran establecerse aranceles diferentes a los generales
previstos en las tarifas de los impuestos generales de exportacion e importacion cuando

asi lo establezcan los tratados o convenios internacionales de los que México sea parte.

Clasificacion arancelaria

Las mercancias sin excepcion alguna, deben clasificarse arancelariamente al
pasar por las aduanas, a fin de identificar de manera clara y precisa qué tasa porcentual
de arancel les corresponde pagar de acuerdo con el tipo de arancel aplicable, asi como
para conocer y vigilar €} cumplimiento de las regulaciones no arancelarias, tales como
permisos previos, cuotas compensatorias, regulaciones sanitarias, de etiquetado, efc., a
las cuales estan sujetas (estas ultimas se veran en el siguiente punto de manera mas

amplia).

Se entiende como “clasificacion arancelaria”, el orden sistematico-uniforme de
todas las mercancias en una nomenclatura determinada en la que a cada mercancia se
le identifica a través de un cddigo numérico general que significa lo mismo en la
mayoria de las aduanas del mundo.

Las mercancias que se integran al flujo del comercio intemacional se clasifican
con base en el Sistema Ammonizado de Designacion y Codificacion de Mercancias (SA),
el cual ha sido adoptado por los paises de la OMC.

La dlasificacidn arancelaria de las mercancias es un tema muy importante dentro

de los sistemas de control del comercio exterior, dado, que:
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Permite efectuar estadisticas y controles homologos para la mayoria de los paises
en el mundo, ya que la clasificacion de un producto en México, por ejemplo, sera la
misma que se aplicara en paises que también utilizan el SA,

Permite tener un mismo identificador comun en el mundo, a manera de nombre
comun para todos, en todas partes, sin importar el idioma,

Facilita el estudio del comercio exterior, ya gue por medio de la fraccion arancelaria
se puede determinar cuanto se imporia y se exporta de un producto.

+ ldentifica los aranceles, cuotas compensatorias y las regulaciones no arancelanias

que tiene que cumplir un producto a la exportacién o importacion.

Gracias a este sistema, dentro de los paises que lo han adoptado, una misma
mercancia se codifica en forma idéntica al nivel de 6 digitos. En México, tanto en las
tarifas de importacion como en las de exportacion, la clasificacion es la misma al nivel
de ocho digitos; a estos ocho digitos se les conoce como fraccion arancelana quedando
como sigue:

Capituto: . o4 03 | 40 | 01
Partida: ' :
Subpartida:

Fraccion arancelaria: -

Por ejemplo; los muebles de madera utilizados en cocinas se clasifican en la
fraccion arancelaria 9403.40.01

Es recomendable que el futuro exportador clasifique arancelariamente las
mercancias correctamente con apoyo de especialistas, ya que carecer de una
adecuada clasificacién arancelaria puede traer graves consecuencias que pueden ser

contrarias a sus intereses.
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Tratamiento arancelario

Los paises pueden otorgar diversos tratamientos arancelarios en funcidon del pais
de origen de la mercancia que llega a sus aduanas. Por ello, sus aranceles de

importacion pueden ser de tres formas:

- El arancel general que aplica a todos los paises miembros de la OMC, que
generalmente es el fratamiento de nacion mas favorecida (NMF) o arancel general,

- El arancel aplicable a mercancias originarias de paises a los que se concede trato
preferencial (arancel inferior al general o exencién del mismo) como resultado de un
acuerdo o tratado comercial, y

- Los aranceles a las mercancias de paises a los que se ha impuesto una sancién o
castigo econémico, por lo que su arancel es superior al general. Es llamado trato

diferencial.
Acceso al arancel preferencial

A fin de incorporarse al dinamismo que se observa en la economia internacional,
México inicié un proceso de transformacion, especialmente en el ambito comercial, el
cual se basd en una mayor apertura al exterior para ampliar los espacios comerciales

del pais y elevar su participacién en el comercio internacional.

El Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN) se convirtié en la
piedra angular de este esfuerzo de apertura comercial del gobierno mexicano, debido,
entre otras razones, a que concede al pais un arancel preferencial para los produclos
que ingresan en [0s mercados de Canada y Estados Unidos. La mayoria de los tratados
de libre comercio negociados guardan ciertas semejanzas en su esiructura, por lo que
es muy frecuente encontrar similitudes. También existen algunas diferencias en el trato
arancelaric preferencial que se tiene, asi como olras que se refigren a las reglas de
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origen especificas por sector, compras gubernamentales, propiedad intelectual,
salvaguardas, inversion y servicios, etcétera.

Por otra parte, ciertos productos mexicanos reciben tratamiento preferencial de
los paises miembros de la Asociacién Latinoamericana de integracion “ALADI”, con los

cuales atlin no se tiene un tratado de libre comercio.
Regulaciones No Arancelarias

Las regulaciones no arancelarias son las medidas establecidas por los
gobiernos, para controlar el flujo de mercancias entre los paises, ya sea para proteger
la planta productiva y las economias nacionales, o para preservar los bienes de cada
pais, en lo que respecta al medio ambiente, proteger la salud, sanidad animal y vegetal,
o para asegurar a los consumidores la calidad de las mercancias que estan
adquiriendo, o darles a conocer las caracteristicas de las mismas. Por su naturaleza,
éstas regulaciones resultan mas dificiles de conocer, interpretar y cumplir, lo que
ocasiona que en muchos casos no sean tan transparentes, ya que se originan en
varias fuentes y, al igual que los aranceles, pueden ser modificadas en tiempos
relativamente cortos.

No obstante que el nimero de regulaciones no arancelarias existentes en los
diferentes mercados es muy amplio, algunas son mas conocidas y se emplean con

mayor frecuencia en el comercio internacional de mercancias.

Es importante tener en consideracion que, en muchos casos, aunque el
exportador pueda obtener una preferencia arancelaria parcial o total para su producto,
al llegar a la aduana del pais importador la mercancia puede ser detenida por no
cumplir con alguna regulacion no arancelaria, incluso en los casos de naciones

incluidas en los diversos Tratados de Libre Comercio que México ha firmado con otros
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paises. De ahi la importancia de conocer éstas disposiciones ahtes de exporar, para

que el producto cumpla con éstas.

¢ Con qué objetivo se establecen en México las regulaciones no arancelarias a la

exportacion?

En Mexico, las medidas de regulacién y restriccion no arancelarias a la

exportacion de mercancias, pueden establecerse en los siguientes casos:

Vi

Para asegurar el abasto de productos destinados al consumo basico de la
poblacion y el abastecimiento de materias primas a los productores nacionales, o
para regular o controlar recursos naturales no renovables del pais, de
conformidad con las necesidades del mercado intemo y las condicicnes del
mercado internacional;

Conforme a lo dispUestos en tratados o convenios intemacionales de los que
México sea parte;

Cuando se trate de productos cuya comercializacion esté sujeta, por disposicién
constitucional, a restricciones especificas;

Cuando se trate de preservar la fauna y la flora en riesgo o peiigro de extincion, o
de asegurar la conservacion o aprovechamiento de especies;

Cuando se requiera conservar los bienes de valor histonico, artistico o
arqueoldgico, vy

Cuando se trate de situaciones no previstas por las normas oficiales mexicanas
en lo referente a seguridad nacicnal, salud publica, sanidad fitopecuaria o

ecologia, de acuerdo con la legislacién en la materia.

;Coémo se pueden dividir ias regulaciones que enfrenta el comercio

internacional?
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Para fines précticos, éstas regulaciones se dividen en dos clases: las

cuantitativas y las cualitativas.

Las primeras se aplican a cantidades de productos que se permiten importar a un
pais o establecer contribuciones cuantificables a las que se sujetan esas mercancias
distintas del arancel. Las segundas tienen que ver con el producto en si mismo y/o a
sus accesorios {envase, embalaje, entre otros) sin importar la cantidad; estas medidas
se aplican a todos los productos que se deseen introducir a un pais y no solo a una
cierta cantidad de ellos.

Regulaciones nc arancelarias cuantitativas

* Permisos de exportacion e importacion
+ Cupos®
- Medidas contra practicas desleales de comercio internacional: Discriminacion de

precios y subvencion.

“Regulaciones no arancelarias cualitativas

*  Regulaciones de etiquetado

*  Regulacicnes de envase y embalaje
* Mercado de pais de origen

*  Regulaciones saniiarias

+  Regulaciones fitosanitarias

- Nomnas técnicas

2 05 cupes sen montos de determinadas mercancias que pueden ser importadas o exportadas. Cada pais puede
fijar las cantidades, volimenes o valores de mercancias que pueden ser ingresadas a sus territorios, asf como su
vigencia y la tasa arancelaria que deben cubrir las mercancias sujetas a cupo, con el fin de proteger el consumo de
productos nacionales. Solamente cierto productos estin sujetos a cupos cuando son considerados como sensibles,
tales como agropecuarios, pesqueros y, en algunos casos, textiles y automéviles. Algunos productos mexicanos estin
sujetos & cupos en los mercados de destino, ncluso en aquellos paises con los que México tiene frmados acuerdos
comerciales”. Guia Bésica del Exportador 10* Edicién, 2003, Pag. 153.
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Regulaciones de toxicidad
Normas de calidad

Regulaciones ecologicas

Las regulaciones arancelarias y las no arancelarias son muy comunes en el

comercio exterior, por ello, conocerlas antes de exportar es una necesidad.” %

3.5 PROGRAMAS DE FOMENTO A LA ACTIVIDAD EXPORTADORA

La actividad exportadora contribuye de la manera mas efectiva a equilibrar la
balanza de pagos de cualqdier pais subdesarrollado. Este refleja el nivel de
competitividad del pais en relacion con el resto del mundo, asi como la importancia que
para la economia del pais tiene ese contexto mundial que aqui hemos llamado sector
externo.

Los programas de fomento a la exportacion que existen son disenados por el

gobierno federal y estan orientados en dos direcciones:

Mecanismos para que el exportador importe insumos maquinaria y equipos sin
pagar aranceles.

Programas de financiamiento a la actividad exportadora.

Con objeto de identificar las principales caracteristicas de esos programas, a
continuacion se presentan en forma resumida y esquematica: su nombre, objetivo,
requisitos que deben cumplir las empresas interesadas y los beneficios que pueden
obtener las mismas. Las dependencias gubermmamentales involucradas en cada caso
son la Secretaria de Economia (SE, antes SECOFI); Secretaria de Hacienda y Crédito
Publico (SHCP) y el Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT).

 Banco Nacional de Comercio Exterior, 5.N.C., Guia Basica del Exportador, 10°. Edicion, 2003
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Mecanismos para que el exportador importe insumos maquinaria y equipos sin pagar
aranceles.

Iindustria maquiladora de exportacion.

Objetivo: Los objetivos declarados son crear fuentes de empleo, fortalecer la balanza
comerciai, contribuir a una mayor integracién interindustrial, elevar la capacitacion de
los trabajadores y lograr una transferencia de tecnologia hacia e! pais. En realidad el
objetivo mejor logrado es la creacion de empleos, aunque mal remunerados o sin
perspectiva real de mejorar la calificacion de la mano de obra mexicana; aunque es
uno de los subsectores que mas exporia también es el que mas importa, por lo que su

contribucion a fortalecer la balanza comercial @s minima.

Requisitos: Deben cumplir con los términos establecidos en el programa
correspondiente, respecte al régimen de importacion temperal, ademas deben cumplir
con obligaciones fiscales, laborales y de normatividad ecologica que establece tal
programa.

Beneficios: Exencién del pago de aranceles a la importacion; despacho aduanero
simplificado; 100% de capital extranjero;, sus proveedores se asimilan como
exportadores indirectos exentos del pago del IVA; las ventas al mercado nacional se
podran incrementar hasta llegar al 100% en ef afio 2001 y visa especial para técnicos y
personal administrativo extranjeros.

En el Diario Oficial de la Federacion del 13 de noviembre de 1998, se hacen
algunas modificaciones que precisan la relacion de éste programa con el de promocion

sectorial y la forma en que pagaran impuestos a la importacion.
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Programa de importacién temporal para exportacion (PITEX)

Obijetivo: Estimular la actividad exportadora, permitiendo a los beneficiarios inscritos en
el programa que la importacién de insumos, madquinaria y equipo utilizados en la
produccion de los bienes exporiados queda exenta del pago de impuestos.

Requisitos: Si la empresa solamente imporia insumos (materia prima, combustible,
eicétera), debe exportar el 10% de sus ventas totales o exportar mas de USD
$500,000.00; si importa solamente maquinaria debe exportar el 30% de sus ventas
totales; debe presentar la solicitud de inscripcion al programa ante {a SE y ser auditado
periédicamente por la misma dependencié.

Beneficios: No pagan aranceles, cuotas compensatorias, cuando las haya, ni VA en la
importacion de insumos, maquinaria y equipo; se admiten como mermas los fallantes
de combustibles, iubricantes y demas malerias auxiliares. Las empresas registradas en
este programa podran vender hasta 30% de la exportacién total en el mercado nacional,
siempre que demuestren saldo positivo en divisas.

Los requisitos que establece éste programa son préacticamente imposibles de
cumplir por parte de las empresas pequefas y medianas. No obstante, existe la figura
de “exportador indirecto”, en la que éstas empresas pueden entrar y beneficiarse de
poder facturar con tasa cero de IVA. Para acceder a éste esquema, tales empresas
deben demostrar que son proveedoras de insumos y componentes de una empresa
PITEX, mediante una constancia de exportacion que le extendera ésta misma.

A partir del afio 2001 el programa se modifico y se combind con los programas
de promocién sectorial (PROSEC).

Devolucién de impuestos {Draw Back).

Objetivo: crear un mecanismo al gue pueden acogerse empresas exportadoras que
producen para exportar y que no encajan en los otros mecanismos, para que rescaten

los impuestos que deben pagar por las mercancias importadas.
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Requisitos: Solicitud de devolucion de impuestos de importacién; presentar copia del
pedimento de importacion o exportacion correspondientes; constancia de exportacion
cuando se vendan a empresas PITEX, maquiladoras o ECEX; constancia de depdsito
cuando se venden a la industria automovilistica o carta de aval solidario entre otros

Casos.

Beneficios: Obtiene devolucion de impuestos pagados por la importacién de insumos
incorporados a la exportacién de bienes.

Cuenta aduanera.

Objetivo: Crear un mecanismo que permita a los exportadores cumplir con sus
obligaciones fiscales oportunamente, pero también beneficiarse de las exenciones de
pago de impuesto a la importacidn cuando asi corresponda.

Requisitos: Abrir una cuenta bancaria a favor de la SHCP vy llevar un sistema de
contabilidad ad-hos.

Beneficios: Se recuperan los impuestos depositados en la institucibn bancaria

correspondiente.

Empresas de comercio exterior {ECEX).

Objetivo: Impulsar el establecimiento de empresas comercializadoras internacionales.

Requisitos: Contar con un capital social minimo de USD $100,000.00; exporiaciones

anuales minimas de USD 3 millones y demostrar saldo operacional positivo de divisas.

Beneficios: El pago de mpuestos se podra hacer en una institucidn financiera;
acreditacion automdtica como una empresa ALTEX; sus proveedores o asociados
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podrén facturar con tasa cero de IVA; tendran la posibilidad de nombrar apoderado

aduanal exclusive y podran acceder al despacho aduanero simplificado.

Empresas altamente exportadoras (ALTEX).

“Objetivo: Estimular a las grandes empresas exportadoras con exenciones fiscales vy

facilidades para la operacién en aduanas.

Requisitos: Lograr exportaciones directas anuales por USD $2 millones como minimo o
equivalentes a 40% de sus ventas totales; sus exportaciones indirectas deben ser por lo

menos €l 50% de sus ventas anuales v presentar solicitud ante la SE.

Beneficios: Devolucion inmediata del IVA cuando se tiene saldo a favor; acceso gratuito
al sistema de informacion comercial SE-BANCOMEXT:; exencion del segundo
reconocimiento  aduanal; despacho aduanal simplificado. Estas empresas
automaticamente tienen todos los beneficios de las empresas PITEX y posibilidad de

nombrar apoderado aduanal en diversas aduanas y productos diversos.

Con este tipo de mecanismos de promocién a la exportacién, quienes tienen
mejores oportunidades de beneficiarse son las grandes empresas, mientras que la
posibilidad de las pequefas y medianas empresas para acceder a tales mecanismos es
minima. Evidentemente quienes requieren los mayores apoyos son ésias Ultimas, por lo
gque es muy importante disefiar los instrumentos y mecanismos que efectivamente
puedan beneficiar a las empresas de menor tamafic pero con gran potencial
exportador, pues el nimero de ellas supera con mucho a las grandes y su impacio en el

empleo y en la expansion del mercado interno es también potencialmente mayor.

Actualmente participan en el financiamiento a las empresas exportadoras, tanto
las instituciones financieras bancarias como las no bancarias, que se conocen como

intermediarios financieros. Pero ante la escasa promocion de la mayoria de ellos para
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operar los fondos que la banca de desarrollo ha puesto a su disposicion, también ha
entrado a ofrecer servicios de banca de primer piso la institucion financiera
gubernamental mds ligada al comercio exterior: Banco Nacional de Comercio Exterior
(BANCOMEXT). Sin entrar en competencia con la banca comercial, BANCOMEXT
ofrece diversas opciones de financiamiento para las pequefias y medianas empresas,
pues las grandes no fienen problemas de ese tipo o bien cuentan con facilidades para
acceder a fuentes de financiamiento internacional. La otra instancia gubernamental que
también ofrece financiamiento para la exportacion es Nacional Financiera (NAFIN}),

aungue su participacion es mas bien limitada.

Las empresas que son susceptibles de apoyo financiero para la exportacion, son
aquellas que pueden mostrar viabilidad financiera, que producen bienes o servicios no
petroleros, generadoras de divisas en forma directa o indirecta. Se considera empresa
exportadora indirecta a la empresa que presta servicios o suministra insumos, partes,
componentes, empaqgues, embalajes o bienes terminados a exportadores finales. No
obstante, es pertinente aclarar que BANCOMEXT exige requisitos similares a los de la
banca comercial para otorgar créditos a las empresas medianas y pequenas gue son su

principal objetivo.”

3.6 IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES DE EXPORTACION.

‘Podemos asumir que después de haber realizado el anélisis estratégico, una
empresa que ya tiene una presencia solida en el mercado nacional, que cuenta con
una organizacion interna eficiente, sin problemas financieros o fiscales y con un margen
para poder incrementar su capacidad productiva que pueda constituir su oferta
exportadora, se pueda concluir gue la misma estd en condiciones de competir
internacionalmente. Para identificar sus oportunidades de exportacion y elegir aquella

donde sus posibilidades de éxito son mayores, es decir, donde reside su ventaja

* Joaquin Flores Paredes, Bl contexto del comercio exterior de México: Retos y oportunidades en el mercado global,
Ed. Universidad Nacional Anténoma de México, Ira. Edicién Noviembre de 2001.
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estratégica, es necesario tomar como punto de partida las caracteristicas de su
producto con relacion a la posicidn estratégica que se pretenda lograr en el mercado
en funcién de las siguientes opciones:

La posicion en el mercado se basara en el Iiderazgd en costos, porque la naturaleza
del producto y su mercado responden mejor a los precios bajos.

La diferenciacion del producto respecto a los de sus competidores resulta ser una
mejor estrategia porque la ventaja reside en el manejo de disefios y/o tecnologia,
ademas de que los consumidores responden mejor al concepto de exclusividad que
al precio.

Una combinacién de las dos anteriores.

En cualquiera de las tres opciones se correran riesgos, pero finalmente se
debera elegir alguna opcién. Las oportunidades de exportacion finaimente se tendran
que concretar por aproximaciones sucesivas: El pais y el tamafio de su mercado nos
podrian condicionar a elegir s6lo una parte de ése mercado, si su tamafo fuera
demasiado grande respecto a nuestro potencial exportador (EE.UU. por ejemplo) v
circunscribimos a un estado o una ciudad. Si nuestro producto va dirigido a solo un
sector de los consumidores en funcién de su ingreso, sus gustos, su edad o sexo,
también deberemos ponderarlo. Considerar éstas variables en la eleccién del mercado,
se conoce como eleccion del mercado meta.

Para elegir un pais y no otro, asi como para determinar el mercado meta, se
podran considerar las siguientes variables:

Posicion geogréfica
- Volumen y crecimiento del mercado
«  Volimenes de impartacion

Habitos de compra y consumo

Esquemas de comercializacion
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Infraestructura de transporte y logistica comercial
Regulaciones arancelarias y no arancelarias
Situacién econdémica, politica y social

Tratados y acuerdos comerciales firmados con México

La decisidén final de cual sera el mercado meta més conveniente, una vez
considerados los elementos anteriores requiere consultar fuentes de informacion
indirectas como las que publica BANCOMEXT (boletin de oportunidades de
exportacion, perfiles de mercado y Revista Negocios Intermacionales por ejemplo) y los
sistemas de informacién que ofrece mediante su suscripcion (SIMPEX por ejemplo);
otra opcion es: las guias empresariales que publicé SECOFI en el 2000. Si los recursos
de la empresa lo soportan, es muy recomendable establecer tratos directos con clientes
potenciales, acudiendo a ferias y exposiciones intermnacionales donde se rednan
competidores y demandantes de nuestro producto, similares y/o sustitutos. Lin nuevo
recurso ha surgido con el comercio electrénico, aunque por lo incipiente de ésta
practica, el esquema actual de ausencias de mecanismos de confiabilidad y la
imperfeccién de normas juridicas que regulen y den mayor seguridad a ésta opcion, es

aun un riesgo”.

3.7 LOGISTICA DE EXPORTACION

“Originalmente la logistica nacié con el arte militar, encargado del movimiento,
. transporte y estacionamiento de las tropas. Actualmente, |a logistica en la empresa es
considerada como la técnica del control y la gestion de los flujos de materia prima y de

productos, desde sus fuentes de aprovisionamiento hasta sus puntos de venta.

La logistica involucra todas las operaciones que determinan el movimiento de

productos: localizacion de unidades de produccion y bodegas; aprovisionamiento;

# Joaquin Flores Paredes, El contexto del comercio exterior de México: Retos y oportunidades en el mercado global,
Ed. Universidad Nacional Auténoma de México, 1ra. Edicién Noviembre de 2001.
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gestion del proceso de fabricaciéon; embalaje; almacenamiento y control de inventarios;
vmanejo de productos en unidades de carga; transporte y disefio de distribucion fisica de
productos. “Logistica moderna: es el conjunto de actividades que tienen por objetivo la
colocacion, al menor costo, de una cantidad de producto en el lugar y en el tiempo

donde una demanda existe”.?

El desarrollo de la logistica ha sido estimulado principalmente por los cambios en
los consumidores, en los procesos productivos y su organizacion, en las tecnologias de
gestion, en el entorno politico-econdmico y por el avance revolucionario en informatica y
telecomunicaciones.

Estamos presenciando desde la década de los 80 un cambio en la distribucion
espacial de los consumidores y en sus caracteristicas. Se debe atender la necesidad de
una poblacion crecientemente urbana, al mismo tiempo que crecen las zonas
marginadas, pero ademas se debe considerar una mayor movilidad espacial del
consumidor debido a la expansion del uso del automoévil. Estos cambios van
acompafiados de una mayor propension a consumir y a un mayor precio por la
diferencia de productos entre los estratos de ingresos medios y altos. Esto ditimo
impone la necesidad de ofrecer una mayor variedad de modelos, colores, marcas,

envases, etcétera, de productos que satisfacen la misma necesidad.

En el ambito de ia produccion se han estabilizado los costos de produccisn,
debido a la maduracién del desarollo tecnoldgico, esto ha auspiciado el surgimiento de
mas competidores y productos sustitutos o intercambiables. Adicionalmente los
progresos en la tecnologia informatica han hecho mas accesible su aplicaciéon a la
gestion organizativa de las empresas quienes hah logrado simplificar y abaratar
operaciones especificas. A esto se ha sumado el desarrollo de las telecomunicaciones,
que facilitan y agilizan la transmisién de textos, imagenes y sonido entre paises,

empresas y particulares.

8 Association des Logistics d"Enterproces, Francia (ASLOG)
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Logistica y competitividad internacional.

Con frecuencia los analisis de competitividad intemacional se limitan a considerar
los precios, en ocasiones la calidad y/o servicio postventa y excepcionalmente
consideran cuestiones como el costo de oportunidad en tiempo y lugar. Los
exportadores exitosos han demostrado gue la competitividad en comercio exterior
reside, fundamentaimente, en una innovacion constante en los canales de

comercializacion, la logistica y las cadenas de transporte.

Principaimente entre las empresas medianas y pequefas que se inician en la
exportacion suelen ignorar o menospreciar la importancia de la logistica internacionat.
No obstante, un producto competitivo en precio y calidad en el pais que lo produce,

puede limitar su potencial exportador por un manejo errado o incompleto de la logistica.

Para aprovechar cabalmente las oportunidades de exportacion que ofrece el
mercado externo, es muy importante considerar los elementos esenciales de logistica:
envase y embalaje, transporte o flete, la entrega de la mercancia en el lugar convenido,
la obtencion del seguro, cuando este aplica y el manejo de crédito, cuando aplique, y la

cobranza respectiva y distribucion fisica.”*®

Elementos que comprende la logistica internacional

La mercancia a exportar normalmente requiere ser estibada en una forma
especial para evitar que se dafie durante el trayecto y con la serie de maniobras por las
que tiene que pasar desde el lugar de origen hasta el de destino. En el ambito de ias
exportaciones la logistica es algo mas compleja debido a la necesidad de que la

mercancia salga de un pais e ingrese a otro, para lo que se requiere el conocimiento y

* Joaquin Flores Paredes, El contexto del comercio exterior de México: Retos y oportunidades en el mercado global,
Ed. Universidad Nacional Auténoma de México, Ira. Edicién Noviembre de 2001.
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autorizacion de las autoridades aduaneras de ambos paises. Los procesos de

exportacion frecuentemente requieren, ademas varios tipos de transportes (multimodal).

Por lo tanto la logistica de exportacion comprende esencialmente cuatro tareas,
las cuales son:
TAREAS DE LA LOGISTICA DE EXPORTACION

LOGISTICA

Envase Embalaie Dist. Fisica Almacenamiento

ﬂ Transporte y

Esquema

3.8 MERCADOTECNIA

Los principios de la mercadotecnia son universales y su aplicacion no se
circunscribe a un soblo pais. En ese sentido, entendemos como mercadotecnia
internacional aquella actividad de la empresa encaminada a comercializar su producto
en mas de un pais. H'oy mas que nunca el eje alrededor del cual giran las principales
variables de la mercadotecnia: producto, precio, plaza y promocién es el consumidor.
No obstante esas variables, en mercadotecnia internacional estan condicionadas por el
ambiente econémico, cultural, legal y politico de cada pais. Evidentemente una
empresa grande podra elaborar un plan de mercadotecnia internacional en forma, pues
tendra a su disposicion los recursos técnicos y financieros necesarios, asi como la

justificacién por el monto en el valor involucrado de sus exportaciones.

JR— 1
- 1
.
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Las empresas medianas y pequefias tendran que medir sus recursos para saber
si, por las caracteristicas de su producto, de los consumidores potenciales del mismo,
de la dimension del mercado meta y del valor de su exportacion, puede soportar la
inversion en una campana de ventas apoyada en publicidad por medios masivos, o
adecuar ésta misma a sus posibilidades. Actualmente otra opcién la constituye recurrir
a alianzas estratégicas, en las que el socio del pais importador, que conoce mejor su
mercado de lo que podria hacerlo la empresa exportadora, se encarga del plan de
mercadotecnia.®

Mercadotecnia internacional

La mercadotecnia internacional se define como el conjunto de conocimientos gue
tienen como fin promover y facilitar los procesos de intercambio de bienes, servicios,
ideas y valores entre oferentes y demandantes de dos o méas paises, para satisfacer las
necesidades y/o deseos de los clientes y/o consumidores, al tiempo que permiten a los
oferentes (empresas, instituciones o individuos), lograr sus propositos respecto a
ingresos, ganancias, servicios, ayuda o proselitismo, que son el motivo de su accién y
su existencia.

La mezcla de la mercadotecnia aplicada a la mercadotecnia internacional

En el siguiente esquema se presentan los elementos que conforman la mezcla

de mercadotecnia y los aspectos a considerar para el analisis de cada uno de ellos.

% Joaquin Flores Paredes, El contexto del comercio exterior de México: Retos y oportunidades en el mercado global,
Ed. Universidad Nacional Auténoma de México, 1ra. Edicion Noviembre de 2001.
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ELEMENTOS QUE CONFORMAN LA MEZCLA DE MERCADOTECNIA

La mazcla
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Elementos que intervienen en la aplicacion de la mercadotecnia internacional

Producto

En la aplicacién de la mercadotecnia internacional el producto es el bien o servicio
que se comercializa 0 se desea comercializar en el mercado exterior. En la operacién

de una empresa en el mercado internacional es necesario contestar las siguientes

preguntas:

1. ¢Qué producto exportar?
2. ¢Cuales son los factores del éxito exportador de los productos?

Partiendo del hecho de que no todo producto es exportable, se deben identificar

aquelios bienes o servicios que puedan ser necesitados en el mercado meta, ademas
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que presenten alguna ventaja competitiva significativa y observable con respecto a

otras opciones que puedan tener los consumidores.

Por otro iado, en la seleccion del producto a exportar es necesario considerar si el
producto puede entrar en el mercado de destino exterior, es decir, la ausencia de
barreras arancelarias 0 no arancelarias que sean infranqueables. En la evaluacion del
producto para el mercado internacional es conveniente analizar la estructura del mismo
para definir cuales son las ventajas y desventajas actuales y determinar si es
conveniente o necesario hacer algunos cambios en el mismo para lograr un grado de
aceptacion por parte de los probables consumidores; primero debera investigar cuales
son los factores importantes en ia decisién de los compradores, y después evaluar el
grado en que su producto satisface esas expectativas siempre en comparacion con los

productos que ofrecen sus competidores en ese mercado.

Estandarizar y adaptar los productos

La empresa que desee exportar debera analizar y considerar muy seriamente
que le conviene hacer para lograr que el producto que desee exportar pueda ser

aceptado y deseado por los compradores del mercado meta.

Estandanzar. Cuando hay homogeneidad, entre los consumidores y normatividad
en diversos mercados con relacion al producto, se hace aceptable comercializar con

caracteristicas idénticas en otras naciones.

Adaptar. Cuando las diferencias son significativas entre las caracteristicas,
habitos, gustos y preferencias entre los clientes y usuarios de diversos paises y/o

cuando la nomatividad vigente en un pais exija ciertas adecuaciones en el producto.
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Mercado

Existen diversas acepciones relacionadas con el término mercado, dependiendo

de la especialidad bajo la cual se estudia o de la intencién que se tiene para ello.

a) Desde el punto de vista econdmico, mercado es el lugar donde confluyen la
oferta y la demanda.
b) Desde el punto de vista comercial, &l mercado es el conjunto de actuales y

posibles clientes y consumidores o usuarios.

En Jo que respecta a la mercadotecnia, existen una serie de conceptos
fundamentales relacionados con el mercado: consumidores, clientes, mercado meta,
segmento, nicho, canales de distribucion, logistica, posicionamiento, mapas
perceptiales y diferenciacion.

Mercado internacional es aquel que se presenta cuando el oferente comercializa
sus bienes o servicios en el extranjero en uno o varios palses, a través de procesos de
exportacién-importacion y/o alianzas estratégicas o empresas subsidiarias en el
exterior. En la comercializacion en el extranjero adicionalmente se presentan una serie
de factores que pueden hacer mas complejo el proceso de introduccion y crecimiento
en esos mercados, como son los aranceles, la normatividad diferente en cada pals, las
diferencias de gustos y costumbres de los consumidores y compradores, canales de

distribucidn, etcétera, de distintos paises.
Precio
Es uno de los cuatro elementos fundamentales de la mezcla de mercadotecnia

que tendrén que accionar los empresarios para lograr los objetivos de la empresa en

cuanto a la utilidad y participacion de mercado. La obtencion de utitidades a corto y
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mediano plazo se ve impactada directamente por la politica de precios que establezca

la empresa.

El precio es la cuantificacién en dinero de un valor que depende de la utilidad
que el producto tenga para satisfacer las necesidades y/o deseos de quien adquiere el
producto o servicio. Por otro lado, con relacion al oferente, en una economia de libre
mercado el precio es el valor monetario de cambio que se le asigna al producto con el

fin de obtener un beneficio econdmico.

Precio con relacion al mercado nacional e internacional

Precio para el mercado nacional, es el que se establece para ser manejado en el
mercado intemo del pais del vendedor, el cual debe cubrir los costos fijos y variables,
gastos y margenes de utilidad correspondientes ademas de atender a la situacién de

mercado, competencia y objetivos de la organizacion.

Precio de exportacion, es aquel que acuerdan el exportador e importador y que
normalmente resulta de la agregacion del costo del producto mas el margen de utilidad
y la serie de costos, gastos e impuestos correspondientes al proceso de exportacion-
importacién.

Podemos apreciar el precio en el tipo de INCOTERM utilizado, es decir, en el

mismo se observa si el costo de fletes y seguros ha sido absorbido por el exportador.
Promocién.
La promocion en sentido amplio es el conjunto de actividades o procesos

destinadas a estimular al comprador potencial {distribuidores, clientes industriales y

consumidores) a la adquisicion de bienes, servicios, ideas, valores y estilos de vida.
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La promocién en un sentido estricto es también llamada promocién de ventas,
que consiste en una serie de mecanismos y acciones a corto plazo, incenlivar la
compra por parte de los clientes y la venta de los canales de distribucion y agentes
vendedores, cuando se trate de mercadotecnia de servicios se suele agregar en la
mezcla de mercadciecnia los siguientes elementos: personal, proceso y medio

ambiente fisico para la presentacion del servicio.'
Canales de comercializacion

Nuevamente la eleccion del canal de comercializacion mas adecuado va a
depender del tipo de producto, de las caracteristicas del mercado vy por tanto de los
consumidores a los que se dirige y de los recursos de la empresa para poder financiar
los costos que implica la exportacion. Asi, entre mas alejado se encuentre el exportador
del consumidor final en el extranjero, aumentard el margen de ganancia del
intermediario, aunque se pueda reducir los riesgos de exportar por su cuenta
directamente.

A continuacién se mencionan algunos de los mas frecuentes intermediarios del
comercio exterior:

1. Agente comisionista. Cobra un porcentaje convenido por sus servicios de
onentacion en ventas y embarque.

2. Agentes y representantes en el extranjero. Cobra un monio fijo proporcional a
las ventas por su servicio de asesoria sobre mercados del exterior, condiciones
de venta, qué productos y como se pueden vender. Puede dispener de medios
promociénales para las ventas.

*) Alejandro Lerma Kirchner, Comercio y mercadotecnia internacional (Metodologia para la formulacion de estudios
de competitividad empresarial), Ed. International Thomson Editores, S.A. de C.V., 3ra. Edicion 2004.
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3. Distribuidores. Compran por cuenta propia y venden con sus propios recursos al
consumidor final. Obtienen un descuento sobre el precio de venta y mantienen
existencias a crédito. ' _

4. Broker. Compra directamente al fabricante en el pais de origen (ExWorks) con
un maximo descuento y después revende a un importador mayorista, agregando
al precio ExWorks los gastos de exportacion y una jugosa utilidad.

5. Empresas integradoras, en ocasiones llamadas nodrizas. Son quienes compran

o venden en el exterior por cuenta de sus asociados.

Para empresas pequefias y medianas ésta ultima puede ser una buena opcion,
pero depende del tipo de producto.

En la actualidad, ha surgido el comercio electrénico como un medio que empieza
a revolucionar el comercio mundial y que en los proximos afos podria transformar
radicalmente las estrategias de competitividad. Las empresas pueden ya ofrecer sus
productos en linea en una “tienda virtual”, interactuando con los clientes potenciales en
todo el mundo. La restriccion actualmente es la falta de mecanismos seguros y
confiables, la legislacion ha sido recientemente aprobada en abril de 2000, para
proteger tanto a importadores como expartadores de la injerencia de *hakers” y otros
personajes que comenten fraudes y crean incertidumbre en este nuevo tipo de hacer
comercio a escala mundial. No obstante, la rapidez con la que se logran eludir ios
ordenamientos juridicos por parte de estos nuevos piratas electrénicos, no permite ain

tener garantizada la seguridad en este tipo de operaciones.

Con mayor agilidad y a un costo relativo menor, se pueden ya realizar todas las
transacciones de valores, implicando la transferencia de informacion, productos,
servicios o pagos a través del uso de redes electrénicas. Este comercio electrénico se

puede clasificar como indica la siguiente tabla®*:

*2 Joaquin Flores Paredes, El contexto del comercio exterior de México: Retos y oportunidades en el mercado global,
Ed. Universidad Nacional Auténoma de México, 1ra. Edicién Noviembre de 2001.
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1. Ventas de empresa a consumidor

. 2. Operaciones entre el sector publico.
final con entrega fisica.

4. Ventas de tecnologia (software, hardware,
servicios de Internet y adicionales).
Tabla 19

3. Ventas empresa — empresa.

3.9 TRAMITACION ADUANAL

La tramitacion aduanal comprende la serie de acciones y documentos necesarios

para que la autoridad aduanera permita la entrada o salida de mercancias de un pais.

El proceso se inicia cuando, con base en una operaciébn de comercio
internacional, el exportador (vendedor) prepara y remite una carta de encomienda o

instrucciones al agente aduanal que le presta servicio. E! flujo es. el siguiente:

1. El exportado formula carta de encomienda (instrucciones) a su agente aduanal.
El agente aduanal formula pedimento de exportacion.

Presenta pedimento de exportacion a la autoridad aduanera, si la documentacion
no es correcta, debera realizar las acciones correctivas que correspondan; y si
es correcta pasara al siguiente punto.

4. Determinar si corresponde revision fisica. En el caso de no requerirla, la
autoridad aduanera autorizara la salida de mercancia, en caso necesario, y de
no ser correcta, se deberan realizar las acciones correctivas necesarias.
Maniobras y transporte internacional.

La mercancia llega al puerto o aduana de destino.
El agente aduanal del importador presenta documentacién a la autoridad
aduanera.

8. Sila documentacion es correcta, se verificara si es necesaria la revision fisica, de
ser asi, debera realizarse el tramite y en caso de no ser satisfactoria se deberan

realizar las acciones correctivas necesarias.
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9. Elimportador formula carta de encomienda (instrucciones) a su agente aduanal.
10. El agente aduanal del importador formula pedimento de importacién.

11. Se determina si es una importacién libre de arancel.

12. En caso de no ser asi, se debera pagar el arancel correspondiente.

13. Por Gitimo la autoridad aduanera autoriza la entrada de la mercancia.

El agente aduanal es la persona facultada por la ley para desarrollar las acciones
necesarias a nombre de quien contrata sus servicios, con el fin de que la autoridad
autorice la entrada, en el caso de importaciones, o salida, si se trata de exportaciones,

de mercancia al o del territorio nacional.

Nuestra legislacién también contempla la figura de apoderado aduanal, guien realiza
labores similares a las gue desarrolla el agente aduanal, pero sélo para la organizacion
en la cual esta empleado.

Tanto el agente como el apoderado aduanal requieren reconocimiento y autorizacion
del poder publico, para lo cual es necesano que obtengan la patente correspondiente,
de acuerdo con los procedimientos establecidos por la ley y las normas emanadas de la
autoridad fiscal.

Documentos para la exportacion

Los documentos que usualmente se requieren en el proceso de
exportacion/importacion pueden ser los siguientes, de acuerdo al tipo de producto, el

transporte y el pais de origen o destino:

1. Carta de instrucciones o de encomienda. Es el documento en el cual el
exportador y el importador proporcionan ia informacion a sus respeciivos agentes

aduanales con el fin de que procedan a realizar en su nombre la tramitacion
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necesaria para desaduanizar la mercancia en la aduana de salida si se trata de
exportacion o de arribo, si se trata de importacién.

Factura comercial. Es el documento que confiere y demuestra la propiedad legal
de la mercancia que se exporta.

Pedimento de exportacion. Es el documento oficial en que se solicita a la
autoridad aduanera que autorice la salida (desaduanizacion) de la mercancia, y
en el cual se describe el producto objeto de la operacion comercial internacional
y se clasifica de acuerdo con el cédigo aduanero que opera en el pais para su
registro y, en contados casos, para el pago de algtn arancel a las exportaciones
de cierto tipo de mercaderias.

Pedimento de importacion. Es el documento contrario al pedimento de
exportacion en el que el importador solicita a la autoridad el pemmiso para el
ingreso de la mercancia de importacion mediante su agente aduanal. En el
pedimento de importacion al igual que en el de exportacion, se indica la
clasificacién arancelaria en la que se basa la cuantificacion de los aranceles de
importacion.

Conocimiento de embarque. Es la guia aérea, talon de ferrocarril o carta porte,
segun corresponda al tipo de transporte o transportes internacionales para la
mercancia a exportar, con el cual el transportista se responsabiliza de la
posesion de las mercancias durante el viaje de éstas hacia el mercado de
destino.

Pdéliza de seguro. Es el documento extendido por las compafiias de seguros en
el cual se establece la cobertura de riesgos, condiciones y tiempo convenidos
entre estas y el exportador o importador.

Carta de crédito. Se trata del instrumento bancario gque mas frecuentemente se
utiliza en el comercio internacional para garantizar el pago de la mercancia
exportada y el cumplimiento de las demas obligaciones acordadas entre un
importador y un exportador.

Certificado sanitario. Dependiendo de los reguerimientos que establezca el

importador y/o las autoridades del pais de éste, en algunos casos se requiere
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que el exportador ordene el analisis sanitario de la mercancia por algun
laboratorio especializado en ello. De ésta manera el importador puede confiar en
gue los productos que adquiere en el exterior cumplen la normatividad necesaria
y estan dentro de los parametros sanitarios aceptables para poder ser
importados.

9. Certificado de calidad. Es un documento que eventualmente es solicitado por el
comprador para asegurarse que el producto que adquiere se encuentra dentro
de los parametros de calidad aceptables.

10. Certificado de origen. Es el documento que demuestra la procedencia nacional
y/o regional del producto en los términos y porcentajes que establecen
determinados acuerdos y/o tratados comerciales internacionales con el fin de
poder aprovechar las ventajas arancelarias y no arancelarias que se establecen
entre los paises que los firman.

11.Lista de empaque. Es la relacion de los productos contenidos en cada unidad de

embalaje.

Ciertas autoridades aduaneras y fiscales de diversos paises exigen que
determinados documentos, como las facturas, presenten una legislacion consular para

tener validez en la tramitacion de las exportaciones.

Transporte

El exportador, dependiendo de su capacidad econémica y logistica, ademas de
la importancia, continuidad y volumen de ventas en el mercado meta, puede optar por
mantener una existencia suficiente para atender a la demanda normal en tal mercado, o

bien, transportar la mercancia de cada operacion de comercio exterior.

Medios de transporte. Los medios de transporte de las mercancias para el comercio
internacional son:

= Terrestre: autotransporte de carga y ferrocarril.
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=  Transporte por agua: fluvial y maritimo

= Transporte aéreo

Cuando en la transportacion de la mercancia a exportar intervienen dos o mas tipos

de transporte, se dice que se trata de transportacién o transporte multimodal.

En cualquier tipo de transporte, dependiendo de las necesidades de los
exportadores e importadores, ademas de la intensidad de operaciones entre el lugar de
origen y de destino dé las mercancias, el exportador y el importador podran elegir entre
servicios de transporte, regulares o bien, iregulares: es decir, los que contratan
especificamente para transportar la mercancia de un lugar a ofro sin una periodicidad e
itinerario establecido.

El contratante del servicio irregular de transporte, a su vez, suele seleccionar la

alternativa de contratar el transporte por tiempo o por viaje.

Dependiendo del tipo de mercancias, se puede utilizar distintos tipos de transporte,
general o especifico para un tipo de mercancias o carga: barcos contenerizados, barcos
o vagones graneleros, contenedores refrigerados, barcos o vagones o autotransportes
de liquidos, etcétera.

Seguros

La logistica de exportacidn también contempla la conveniencia de asegurar la
mercancia de exportacion, lo cual implica la necesidad de mantenerse informados de
los tipos de seguros y tarifas que ofrecen las diferentes compafiias de seguros, asi

como el tipo de siniestros previstos en los contratos correspondientes.

Riesgos. Los seguros son contratos que se fincan entre un individuo, en éste
caso importador o exportador, v una organizacién que se compromete a resarcir los
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posibles dafios a la mercancia relacionadas con el tipo de riesgos considerados en el
contrato.

Tarifas de seguro. Las tarifas de los seguros para la mercancia que se desea
exportar suelen establecerse en funcion de factores tan diversos como: el medio de
transporte utilizado, la zona geografica de destino de las exportaciones, la incidencia de
siniestros, la duracién y/o distancia del transporte, el valor de las mercancias

aseguradas, el tipo de las mercancias aseguradas, etc.

Formas internacionales de pago

Una exportacion es exitosa cuando se cierra el circulo entre entrega de la
mercancia y el pago del importe de la misma, existen diversas formas para esto:
Efectivo, cheque, giro bancario, letra de cambio, transferencia de fondos, orden de
pago, pero la mas utilizada es la carta de crédito, misma que detallaremos a
continuacion.

Cartas de crédito. Aunque en las operaciones de compraventa internacional se
puede realizar el pago de diferentes formas, la mas socorrida consiste en utilizar cartas
de crédito, en donde intervienen las instituciones bancarias del exportador y del
importador, con lo que el exportador obtiene garantia de pago y el importador asegura

el cumplimiento de las obligaciones asumidas por el exportador.

En la operaciéon de pago hecha a través de carta de crédito la operacién de pago

se hace de banco a banco.

La carta de crédito es el instrumento de pago mas utilizado, ya que de alguna
forma y hasta cierlo grado asegura el cumplimiento de las obligaciones de ambos al
pasar la obligacion de pago a la institucion bancaria del importador, la cual “se

entiende” con la institucion bancaria del exportador.
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Aunque ésta suele ser la forma mas recurrida para el pago de las importaciones,
se debe analizar bien el documento para detectar si contiene algin condicionamiento
que pudiese dificultar o impedir el cobro.

Las ventajas de utilizar cartas de crédito para el pago de las
exportaciones/importaciones son:

1. Cumplimiento de las obligaciones establecidas tanto para el comprador como
para el vendedor. ,

2. Comodidad y facilidad de operacion tanto para el importador como para el
exportador, ya que la mayor parte del proceso de cobranza/pago la realizan los
bancos del exportador y del importador.

3. El importador usuaimente obtiene respaldo crediticio para el pago de los montos
establecidos en las cartas de crédito.

4. Tanto el exportador como el importador cuentan con apoyo y asesoria
especializada de sus respectivo bancos.

Datos requeridos para la solicitud de una carta de crédito

Datos del solicitante (importador).

Datos del beneficiario {exportador).

Indicacion de si la carta de crédito debe ser confirmada o no.
Forma de avisar al exportador.

Importe del crédito.

Condiciones de compra.

Lugar y fecha de vencimiento.

Requisitos legales acordados entre exportador e importador.

© o N o ek w0

Forma de pago.
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Clasificacion de las cartas de crédito

Por su cancelacion o modificacion:

= Revocable. Puede ser cancelada o modificada por el ordenante cuando lo desee.

s Irrevocable. Requiere del acuerdo entre ordenante y beneficiario para ser
modificada © cancelada.

Por el compromiso del banco corresponsal:

= Notificada. E| banco corresponsal (del banco emisor) se limita a notificar la carta
de crédito al beneficiario, debiéndose hacer el pago en el pais ordenante.

= Confimada. El banco corresponsal le confirma (asegura) al banco emisor el
compromiso de pagar el monto que establece la carta de crédito al beneficiario.
Por decirlo asl, el banco corresponsal se hace responsable con el banco emisor
de realizar e} pago al beneficiario.

= Domiciliada. El banco correspensal se limita a avisar al beneficiario de la carta de
crédito, sin comprometerse a nada mas, la diferencia con la caria de credito
notificada radica en que el pago se debe realizar en el pais del beneficiario y no
en el pais del ordenante.

Por la transmision de los derechos:

= Transferible. Permite al beneficiario transferir los derechos totales o parciales
que le otorga la carta de crédito a uno o varios beneficiarios en segundo término.

» |ptransferible. £l beneficiario no puede transferir los derechos que le otorga la
carta de credito a ningdn otro sujeto.

Por la posibilidad de volver a negociar el importe:

*  Revolvente. En términos generales significa que el monto de dinero del que
puede disponer el ordenante de la carta de crédito se restituye cuando se haya
restituido en parte 0 en su totalidad la linea de crédito olorgada por la institucion
bancaria emisora del ordenante.

= No revolvente. Cuando el importe pagado no restablece el monte de la linea de

crédito otorgada por el banco emisor al ordenante.
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Otras:

=  Back to Back. Es aquella en que el ordenante de la carta de crédito aprovecha
un credito o linea de crédito otorgada por el banco emisor con anterioridad.

= Clausula Roja. Es la que permite al banco comesponsal hacer adelantos al
beneficiario de acuerdo con lo que establece una disposicion especial
denominada “clausula roja”.

= Standby. Es aquella que se emite como garantia del cumplimiento de
determinadas cbligaciones y sdlo se cobra cuando esas obligaciones no se
cumplen.®

El pago de la mercancia adquirida en el extranjero puede hacerse de diferentes
formas, algunas de ellas bastante riesgosas para el importador, exportador o para
ambos.

El pago en efectivo y en cheque, aunque son posibles, también son muy

riesgosos, en especial el primero, por lo que no son muy recomendables.

El pago en cheque o en titulos de crédito, como letras de cambio o pagarés,
incrementa en cierto grado la seguridad de que se realizarad la cobranza de las cuentas
correspondientes en el momento en que estas sean exigibles, pero pueden presentarse
diversos subterfugios de orden legal que obstruyen el pago y hacen necesario contratar

litigantes en el extranjero, lo cual suele resultar problematico y oneroso.

La cobranza personal utilizando cobradores propios o confratados en el lugar
correspondiente al comprador, son en esencia un respaldo a la cobranza en el caso que
el page no se haya hecho por anticipado. Este tipo de cobranza aplica cuando el pago
se hace en efectivo y también cuando se hace con cheque ¢ algun titulo de credito
como pagare ¥y letra de cambio.

* Alejandro Lerma Kirchner, Comercio y mercadotecnia internacional (Metodologia para Ia formulacion de estudios
de competitividad empresarial), Ed. International Thomson Editores, S.A. de C.V., 3ra. Edicién 2004,
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Otro medio para hacer el pago internacional consiste en utilizar los sistemas
bancarios tanto del pais del exportador como del importador, mediante el envio de giros
bancarios y transferencias de este tipo; una desventaja de utilizar este medio consiste
en que éstas remesas bancarias no tienen relacion alguna con el cumplimiento de las
obligaciones del comprador y del vendedor internacional. Se condicionan a la firma de

pedido o entrega de mercancia.
CAPITULO 4. SITUACION DEL MERCADO META EN GUATEMALA
4.1 Caracteristicas Socioecondmicas y Politicas
4.1.1 Caracteristicas Socioeconémicas
Guatemala es un pais tipico subdesarrollado, donde predomina la poblacién

rural, con muchas carencias y su economia se sustenta principalmente en actividades

primarias, a continuacion se presentan los principales indicadores socioecondmicos.

Informacién general de Guatemala

Nombre Oficial: Repiiblica de Guatemala

Capital: Ciudad de Guatemala

Un Poder Ejecutivo qgue es ejercido por el Presidente de la
Repiiblica, electo por voto popular; un Poder Legislativo
Sisterna de Gobiemo: |que descansa en el Congreso de la Republica; y un Poder
Judicial bajo la responsabilidad de la Corte Suprema de
Justicia.

. Division Politico-Admva.. | 22 departamentos

o Guatemala colinda al norte con México, al sur con el litoral
Limites Geograficos:

del Pacifico, al oeste con México y al este con el litoral del
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Sistema de Gobiemno: |que descansa en el Congreso de la Repiblica; y un Poder
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Atlantico, Honduras y E! Salvador.

Superficie: 108,890 kilometros cuadrados (42,043 millas cuadradas)
Latitud : 14° a 18° Norte
Longitud : 88° a 92° QOeste
Temperatura : 15° a 25°

L . 1,200 y 2,500 milimetros. Meses Huviosos de mayo a
Precipitacion pluvial:

octubre. _
Principalmente montaiosa, con presencia de planicies
Topografia:
costeras.
Clima: Temporada lluviosa ( mayo - octubre) y Temporada seca
( noviembre — abril).
Zona de Tiempo: EST- 1 hora, GMT- 6 horas
Moneda: Quetzal
Idioma Oficial: Espaiiol
Fuente : Banco de Guatemala, pagina web www.Banguat.gob.gt Tabla 20

Indicadores demograficos

Poblacion: 11,237,196 habitantes

Poblacién Rural: g 64 %

Tasa Anual de crecimiento: 27%

Expectativa de vida: 64 anos

Densidad de poblacion: 107 habitantes por kilbmetro cuadrado
Crecimiento poblacional (anual): 2.6% _

Tasa de alfabetismo: 71.2% (52% hombres y 48% mujeres)

Fuente : Banco de Guatemala, pagina web www.Banguat.gob.gt Tabla 21
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Poblacion econémicamente activa:

3,479,621 habitantes

PIB del 2002 a precios corrientes:

181,945 (millones de quetzales)

Crecimiento del PIB (2002): 2.02%
Crecimiento esperado para el 2003: 2.4%
Fuente : Banco de Guatemala, pagina web www.Banguat.gob.gt Tabla 22
Crecimiento econdmico -cifras porcentuales-
Ao -% -
1994 4.0
1995 49
1996 3.0
1997 4.4
1998 5.0
1999 36
2000 3.3
2001 21
Fuente : Banco de Guatemala, pagina web www.Banguat.gob.gt Tabla 23
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Comportamiento de ia tasa de inflacion, tipo de cambio y de interés 1994-2001

-Cifras Porcentuales-

1994 ! 1995 | 1996 | 1997 | 1998 | 1989 2000 | 2001

Inflacién (% anual) | 116| 86 |108| 7.1 75 | 49 | 51 8.9

Tipo de Cambio */ 56 6.0 6.0 6.2 6.8 77 77 7.9
(Quetzales por Délar)

Tasa de Interés Anual Promedio Ponderada (%)

Activa 202 | 222 | 224 | 162 | 181 | 206 | 20.1 17.9
Pasiva 76 106 | 11.0 6.3 7.2 1.3 | 11.0 8.5
Fuente : Banco de Guatemala, pagina web www.Banguat.gob.gt Tabla 24

*/ Tipo de cambio promedio ponderado anual , Actualizacion: Junio, 2002

Costos factoriales Cifras en US$
Teléfono

Instalacion telefénica: US$ 355.00
Tarifas Nacionales por Minuto

-Ciudad de Guatemala: 0.03
-Departamental: 0.05
Tarifa Internacional por minuto

-Para Centroamérica y México: 0.22
-Estados Unidos y Canada: 0.33
-Para Sur América: 0.60
-Para Europa: 0.74
-Otros: 0.91

Fuente: Telecomunicaciones de Guatemala, S. A. o
* Tarifa  reducida. Otros Servicios: Telefonia Celular, Intelsat Business Service, Packet s Switching Network,

Intemet Services, Discado Directo por medio de Operadores Infemacionales.
Actualizacién: Junio, 2002
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Salarios por dia laborado (Quetzales)

Agricultura 3.49
Industria 3.81
Construccion 3.81
Comercio 3.81
Servicios 3.81

*/ Excepto los salarios para Panaderfa y reposteria, en dichos casos remitase al Articulo 2 del Acuerdo Gubemativo  No. 23-99.
Fuente: Ministerio de Trabajo y Prevision Social. Actualizacién: Junio, 2002

Agua
Costo promedio por metro cibico */ 0.61 Quetzales
Fuente: Empresa Municipal de Agua ~-EMAPAGUA- Actualizacién: Junio, 2002 Tabla 25

*/ Esta tarifa est4 considerada a partir de un consumo de 121 M3 y es aplicable en la ciudad capital

Electricidad por Kwh.

Region Central Resto del pais
Baja Tension - hasta 11 Kw. -: 0.16 0.09
Media Tensién —11 a 100 KW-: 0.14 0.07
Alta Tension - mas de 100 KW -: 0.04 0.04
Fuente: Comision Nacional de Energia Eléctrica y Administrador del Mercado Mayorista. Tabla 26

Actualizacién: Junio, 2002

Infraestructura

Aeropuertos Internacionales: |2 (en Ciudad de Guatemala y en Santa Elena, Petén)

Puertos Maritimos: 4 (2 en el Océano Pacifico y 2 en el Océano Atlantico).

Carreteras: 23,444 Kms. ( 21 % pavimentadas, 26 % de terraceria y
53% caminos rurales)

Ferrocarril: 522 millas de carril angosto

Zonas Francas: 20

Fuente: Ministerio de Comunicaciones, Infraestructura y Vivienda -MICIVI-, MICIVI/Direccién General de Caminos y
Depto. de Politica Industrial. Tabla 27



Aduanas

Las principales aduanas fronterizas de Guatemala son las siguientes:

a)

b)

d)

Posicionamiento comercial estratégico

Frontera con México:
-Tecun Uman.

-Ei Carmen.

-La Mesilla.

Frontera con El Salvador:

-Ciudad Pedro de Alvarado.

-Valle Nuevo.

-San Cristobal.

-La Ermita.

Frontera con Honduras:
-Agua Caliente.

-El Florido.

Frontera con Belice:

-Melchor de Mencos.
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-Principales socios comerciales que se localizan a cortos tiempos de transportacién

aérea: A Estados Unidos, via Miami 2:30 hrs., a México

Panama 2:00 hrs.

(D. F.) 2:00

hrs. y a

-Posicién geografica que facilita una rapida movilizaciéon de productos: Guatemala es la

puerta de entrada tanto al mercado centroamericano como al mercado norteamericano.
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Comercio intrarregional centroamericano 2001 */ -en millones de US délares-

Pais Exportaciones % Importaciones %
Guatemala 1,0502 37 788.9 27
El Salvador 729.2 26 823.8 29
Honduras 208.5 7 526.2 18
Nicaragua 169.2 6 455.5 16
Costa Rica 698.9 24 292.5 10
Total 2,854.4 100 2,886.9 100
fuente: secretaria de integracion econémica centroamericana, */ cifras estimadas, Actualizacion: Junio, 2002
Tabla 28

Comercio exterior

Principales productos exportados: Café, Azlcar, Banano, Petroleo, Cardamo,
Productos Agricolas No Tradicionales, Textles y Prendas de Vestir.
Especialidad Destacada en Productos Agricolas e Hidrobiolégicos: Como Productos
Agricolas No Tradicionales sobresalen, con sello de clase mundial: brécoli, arveja china,
col de Bruselas, ajonjoli, esparragos y chile, con demanda potencial atractiva en los
mercados de Estados Unidos y Europa. En el caso de los Hidrobiolégicos las

principales especies de exportaciéon son: Camarén, Langosta y Calamar.
Fuente: AGEXPRONT

Principales Importaciones: Maquinaria, productos electrénicos, productos de petréleo,

quimicos, plasticos y productos de papel.

Principales Rubros Generadores de Divisas: Aztcar, café,

remesas familiares, turismo y viajes.

Fuente: Banco de Guatemala

Principales Socios Comerciales:
= Estados Unidos de América,

= Centroamérica,
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*  Meéxico,

*  Alemania,

= Japédn,

* Venezuelay

* Panama.

Fuente: Banco de Guatemala

4.1.2 Caracteristicas politicas

Principales corrientes politicas

El escenario politico esta compuesto fundamentalmente por tres corrientes, las

cuales son:

1. - La tendencia de la Confederacion de Camaras y Asociaciones Agricolas,
comerciales, Industriales y Financieras (CACIF), que pretende retomar el control del
gobierno, apoyandose en partidos; como el Partido de Avanzada Nacional (PAN) vy
personalidades afines de la derecha empresarial. Habra que observar si logra unificarse
o ira dividida.

2. - El continuismo a través del Frente Republicano Guatemalteco (FRG) o del grupo de
Rabbé, que trata de dar fuerza al proyecto politico actual.
3. - La que conforma la izquierda a partir de sus fuerzas dispersas; la coyuntura la

favorece, ya que hay una decadencia de los proyectos de derecha empresarial y militar.

Sistema electoral

Dentro de los mecanismos politicos que constituyen una importante garantia de
los sistemas politicos para lograr la participacion ciudadana en la toma de decisiones de

los destinos de sus respectivas sociedades, los sistemas electorales juegan un
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importante papel pues a través de ellos se establecen los mecanismos de eleccion,
ratificacién y revocacion de mandatos de los "poderes publicos", sistemas, estos que se
tornan en complejas maquinarias. Pero las diferentes formulas en blisqueda de tratar
de encontrar un mejor método para aplicarse en los partidos politicos y con ello en los
sistemas electorales, los pilares los siguen constituyendo el "sistema mayoritario” y el
"sistema proporcional”, que de la unién de ambos se desprenden los fundamentales

sistemas electorales que imperan en Europa actualmente.

Esto es fundamental para que Guatemala haga acopio de ello y con esto, se
evita el manoseo politico que siempre deja en duda la eleccion de un candidato. Por
otro lado, tratando de simplificar las formulas, diremos que el "Sistema Mayoritario”
tiene entre sus principales caracteristicas, que los "Distritos Electorales” son pequerios
en cantidad de electores y en cargos a elegir de entre los candidatos de cada uno de

los partidos y de los candidatos independientes.

De todos los candidatos propuestos se eligen solamente los de la fuerza, partido
u organizacién que obtenga la mayoria simple o absoluta que establezca la ley Electoral
en cada caso, acaparando la representacion ciudadana para si. Las restantes fuerzas o
candidatos quedan sin representacion legislativa y su representacién ciudadana se
delega en sus opositores sobre los que recae toda la representacién de los cargos a

elegir.

Segun sus defensores, ese sistema evita las trabas parlamentarias, en la lucha
por lograr el consenso o la mayoria (simple o absoluta) necesaria para el ejercicio

legislativo.

Por su parte el Sistema Proporcional descansa sobre la base de grandes
Distritos Electorales con un alto nivel de concentracién de electores, una considerable
cantidad de cargos a elegir de entre los candidatos de los partidos y de los

representantes independientes, los cuales resultan elegidos proporcionaimente a la
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relacion porcentual que obtenga en los comicios cada uno de ellos. En ltalia este ha
sido el sistema historico utilizado, aunque en 1994 se introdujo una enmienda, para

elegir hasta un 33% de los cargos por el sistema mayoritario.

La segunda formula (utilizada en ltalia) es la que cominmente se utiliza o se
parece a la de Guatemala. Este método, logra mayor nivel de representatividad de las
fuerzas contrincantes y de parte de los candidatos en los organos electivos, pero
propende a la inviabilidad de la aprobacién de leyes cuando es aplicado de manera
absoluta, por lo dificil que se torna lograr el consenso de ese gran conglomerado de
fuerzas que resulta elegido y mucho mas dificil es lograr (en los casos que lo requiera)

la mayoria absoluta o las % partes de los votos del érgano legislativo.

Algunos paises para tratar de evitar esa presumible atomizacién aplican la
formula conocida como la "Barrera del 4 6 el 5%". Para poder tener representacion

parlamentaria es necesario obtener un por ciento minimo a nivel nacional

Esta regla se aplica bajo el supuesto de evitar la atomizacién de las fuerzas y
que pequefias agrupaciones logren entrar en la vida parlamentaria, pero de ello resulta
una marginacion de las expresiones de las minorias politicas y sociales. Quedando que
la "alta politica” s6lo se dirime entre los grandes contrincantes. Sus defensores
argumentan que la irrupcién en el juego politico de la vida parlamentaria de esas

pequefias o mindsculas expresiones frena los procesos negociadores de las mayorias.

El otro sistema hibrido, es el que se aplica en Francia y también en
Latinoamérica. El sistema proporcional de dos vueltas. En la primera se presentan
todos los candidatos de todas las fuerzas y se seleccionan los dos principales
contrincantes para Ila segunda vuelta, donde quedan definidos los vencedores, entre la
primera y la segunda vuelta las fuerzas que quedan fuera buscan un espacio politico

donde definen a cual de los dos contrincantes apoyaran.
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Este sistema es el que se aplica en Guatemala, aqui juegan un papel importante
los politicos a la hora de hacer su eleccién en una segunda vuelta y con ello, ver a
quien apoyan. En la segunda vuelta es donde se juegan intereses que en la mayoria de
veces son aprovechados por los "politiqueros” que buscan sus intereses personales
para obtener un buen "hueso" como se dice comlinmente. Por esta clase de personajes
es que a la hora que se lleva al presidente electo, los compromisos adquiridos vienen a

empanfar algo que traia un proyecto muy eficaz para ser aplicado en el pais.

Ejemplos hay muchos, y se ha dado en todos los partidos politicos que ha
gobernado. Entre las tendencias que mas se destacan hoy dia, se observa el
crecimiento de la vertiente persona lista, puesto que en una cantidad considerable de
elecciones a todos los niveles, se vota mas por la simpatia hacia un politico que por los
elementos de atraccién y convencimiento que proyecta el Programa de un Partido a

través de su candidato.

El diagnostico que hacemos es que hace falta una mayor coordinacién y
articulacion de las organizaciones que componen la sociedad civil. Se debe trabajar en
la direccién de un plan de accion conjunta y coordinado, trabajar en funcién del
proyecto de nacion y dejar de lado las divisiones. La sociedad civil y las organizaciones
no gubemamentales tienen un potencial enorme en sus cuadros y bases; su valor
radica en el recurso humano, con experiencia, capacitado, lo que hace falta es que las

organizaciones se pongan a trabajar coordinadamente y en armonia.

Estabilizacion politica y Econémica

Con el apoyo politico propio del proceso democratico del pais, la economia de
Guatemala ha experimentado una evolucion estable en los ultimos diez afios, a partir
de 1986 Guatemala inicia una etapa de estabilizacién econémica, enmarcada en la

correccion de los desequilibrios macroeconémicos y financieros.
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En ésta etapa se introduce una serie de medidas cambiarias, fiscales vy
monetarias de precios y manejo de deuda externa, las que rapidamente ofrecen
resultados, al detener la caida del PIB, desacelerar la inflacion y disminuir el saldo de la

deuda externa.

En el periodo de una economia de mercado, el cual se extiende desde 1995 a la
fecha, Guatemala inicia un proceso de cambios para insertarse al nuevo orden mundial,
el que busca modernizar su economia, sustentado en cuatro pilares basicos:
estabilizacion, liberalizacién del comercio, desregulacion y modemizacion de la

administracién puablica, con miras a alcanzar la competitividad del pais.
Guatemala tendra que definir su rumbo a partir de lo que hagan las fuerzas
politicas ante este nuevo reto, transformar un pals y una sociedad que atn no sale de la

transicion politica ni termina de consolidar la democracia. Los Acuerdos de Paz son

nuevamente un horizonte y una bandera de esperanza, unidad y cambio.

4.2 Comportamiento del Mercado de Papel
4.2.1 Produccion

A continuacién presentamos la tabla 28 con la produccién de papel en

Guatemala en toneladas métricas, para conocer sus niveles de oferta interna.



PRODUCCION DE PAPEL BOND
(Toneladas Métricas)
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Guatemala
1993 1994 1995 1996 1997 -~ 1998
9,315.41 8,289.44 10,121.90 10,263.00 12,728.70 12,496.00
1999 2000 2001 2002 2003 2004
14,258.50 13,909.00 13,792.10 14,546.00 14,710.44 15,024.48
Fuente: Banco de Guatemala, pagina web: www.banguat.gob.gt Tabla 29

Aunque no de manera regular la produccion de papel bond en Guatemala ha
tenido un crecimiento constante. En el periodo de 12 afios que va de 1993 a 2004 ha

crecido 62% (De acuerdo a datos del cuadro anterior), lo que indica un aumento en el
consumo del mercado interno.

4.2.2 Importacion y Exportacion
Enseguida presentamos la informacién correspondiente a las importaciones y

exportaciones de Guatemala, para lograr apreciar por ultimo el estado que ha guardado

la balanza comercial. De ésta forma, observaremos si ha sido autosuficiente en éste
rubro o si no, en que medida.

Importaciones de la Industria Manufacturera

(Papel y Carton)
en miles de Ddlares
1997 1998 1999 . 2000 2001 - 2002 2003 2004
188,008.40| 239,527.90| 235,149.00| 278,939.00| 300,148.00| 314,928.27 | 330,422.74 | 346,679.53

Fuente: Banco de Guatemala, Departamento de Estadisticas Cambiarias, Seccién de Estadisticas Cambiarias,
Declaraciones y Formularios Aduaneros.

Tabla 30

De acuerdo a la tabla presentada, podemos observar que durante el periodo
comprendido de 1997 al 2004 existe una clara tendencia de incremento de las

importaciones correspondientes a la seccion 10 (papel y carton), efectuadas por
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Guatemala, ya que las importaciones de 1997 en relacién con las del afio 2004 representan
un aumento del 84 3%, lo que refleja también el aumento en el consumo de éste producto y
la incapacidad de la industria local para cubrirlo. A continuacién presentamos una grafica

con estos valores para hacer mas legible dicho crecimiento en las importaciones:

Importaciones de 1997 a 2004

400,000.00 |

300,000.00
200,000.00 ] ] i

100,000.00

0.00! |——L—]—l I———Jl | E— I —

1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004
ANOS

MILES DE DOLARE!

Fuente: Banco de Guatemala, Departamento de Estadisticas Cambiarias, Seccién de Estadisticas Cambiarias,
Neclaraciones v Formularios Aduaneros Grafico 12

Baortaciones de la Industria Marufacturera
(Papel y Carton)
enniles de Ddlares

1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004
4691520 | 5449900 | 51,13870 | 6068240 | 77,12300 | 8780444 | 965,50268 | 103200

Fuente; Banco de Guatemala, Departamento de Estadisticas Cambiarias, Seccién de Estadisticas
Cambiarias, Declaraciones y Formularios Aduaneros. Tabia 31

Como apreciamos en el cuadro anterior, en el afio 2004, las exportaciones
representan un poco menos de la tercera parte de las importaciones realizadas en éste tipo

de productos. Lo que nos hace observar que la industria guatemalteca no da
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abasto suficiente al consumo nacional. Si bien existe un crecimiento constante en el
periodo mencionado, las exportaciones siguen siendo mucho menores a las
importaciones, para observar esto de manera mas sencilla, a continuacion presentamos

la tabla de balanza comercial y su grafica.

Importaciones y Exportaciones de la Industria Manufacturera
(Papel y Carton)

en miles de Dolares

ANO IMPORTACIONES EXPORTACIONES BALANZA COMERCIAL

1997 $188,008.40 $46,915.20 -$141,093.20

1998 $239,527.90 $46,915.20 -$192,612.70

1999 $235,149.00 $51,138.70 -$184,010.30

2000 $278,939.00 $60,682.40 -$218,256.60

2001 $300,148.00 $77,123.00 -$223,025.00

2002 $314,928.27 $87,804.44 -$227,123.83

2003 $330,422.74 $95,502.68 -$234,920.06

2004 $346,679.53 $103,200.00 -$243,479.53
TOTAL $2,233,802.84 $569,281 .62 -$1,664,521.22
Fuente: Cuadro de elaboracién propia Tabla 32
Gafico 13

IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES DE LAINDUSTRIA
MANUFACTURERA DE GUATEMALA (PAPEL Y CARTON)
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Poniendo en relacion la produccion nacional de papel, las exportaciones e
importaciones, podemos observar con claridad que las importaciones son superiores a

la produccién nacional y por consecuencia a las exportaciones.

4.2.3 Competencia
IMPORTACIONES DE GUATEMALA IMPORTACIONES DE GUATEMALA
PAPEL Y CARTON 2004 MANUFACTURAS DE PAPEL Y CARTON 2004
(Miles de Délares) (Miles de Ddlares)

PAIiS / VENDEDOR VALOR CIF PAiS / VENDEDOR VALOR CIF
BRASIL $ 1,481,753.00 BRASIL $ 2,404,503.00
CANADA $  9112,220.00 CANADA $ 1487,777.00
KOREA DEL SUR $ 972.,812.00 KOREA DEL SUR $ 8,134,755.00
COSTARICA $ 4,047,945.00 COSTA RICA $ 15,822,640.00
ESTADOS UNIDOS $ 70,553,458.00 ESTADOS UNIDOS $ 47,057,667.00
MEXICO $ 1,498,308.00 MEXICO $ 17,402,585.00
PANAMA $ 7,170,438.00 PANAMA $ 3,251,481.00
REINO UNIDO $ 956,510.00 REINO UNIDO 3 518,071.00
COLOMBIA $ 88,318.00 COLOMBIA $ 3,171,143.00
SUECIA $ 5,921,770.00 SUECIA $ 1,404,668.00
RESTO DEL MUNDO [$ 4,560,061.00 RESTO DEL MUNDO $ 93,129,117.00

$ 106,363,593.00 $ 193,784,407.00
TOTAL DE IMPORTACIONES: | $ 300,148,000.00

Fuente: Banco de Guatemala, Departamento de Estadisticas Cambiarias,
Seccion de Estadisticas Cambiarias, Declaraciones y Formularios Aduaneros
Tabla 33 Tabla 34

4.2.4 Canales de distribucion
Definicién

Los canales de distribucion son los conductos que cada empresa escoge para la
distribucién mas completa, eficiente y econémica de sus productos y servicios, de
manera que el consumidor pueda adquiriflos con el menor esfuerzo posible y en el lugar

que los solicite.
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Finalidad

Los productos y servicios deben ponerse al alcance del consumidor en Ia

cantidad, tiempo, lugar adecuado y al costo mas bajo.
Tipos de canales de distribucion para el mercado meta:

= Mayorista

= Detallista

CAPITULO 5. CASO PRACTICO: PLAN DE EXPORTACION EMPRESA TRADE
PAPERMEX S.A. DE C.V.

5.1 Antecedentes de la empresa

La empresa tiene una fecha de creacion del 28 de Febrero del 2001, y desde
entonces se ha tenido un proceso de crecimiento que la ha llevado a cierto nivel de
consolidacion en el mercado, lo que obviamente dio estabilidad financiera, ya que como
en todos los negocios de reciente creacién se tiene que formar un historial crediticio, lo

que a la fecha a resultado en mayor flexibilidad en el manejo financiero de la empresa.

El inicio de la empresa fue con 10 personas laborando en las diversas areas,
contaba con un Director General y Asistente, Gerente de Ventas con Asistente y dos
Vendedores a su cargo, un Administrador y el Encargado de Almacén con dos
Ayudantes. El dia de hoy son 19 elementos los que conforman la empresa, esto
derivado del crecimiento de la misma, sobre todo en las areas de ventas y almacén,

éste ultimo cuenta ya con las funciones de distribucion.

El mercado nacional ha tenido varios ajustes, derivados principalmente por los

aumentos de precio en materia prima, siendo una comercializadora se han tenido que
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Finalidad

Los productos y servicios deben ponerse al alcance del consumidor en la

cantidad, tiempo, lugar adecuado y al costo mas bajo.
Tipos de canales de distribuciéon para el mercado meta:

= Mayorista
= Detallista

CAPITULO 5. CASO PRACTICO: PLAN DE EXPORTACION EMPRESA TRADE
PAPERMEX S.A. DE C.V.

51 Antecedentes de la empresa

La empresa tiene una fecha de creacion del 28 de Febrero del 2001, y desde
entonces se ha tenido un proceso de crecimiento que la ha llevado a cierto nivel de
consolidacion en el mercado, lo que obviamente dio estabilidad financiera, ya que como
en todos los negocios de reciente creacion se tiene que formar un historial crediticio, lo

que a la fecha a resultado en mayor flexibilidad en el manejo financiero de la empresa.

El inicio de la empresa fue con 10 personas laborando en las diversas areas,
contaba con un Director General y Asistente, Gerente de Ventas con Asistente y dos
Vendedores a su cargo, un Administrador y el Encargado de Almacén con dos
Ayudantes. El dia de hoy son 19 elementos los que conforman la empresa, esto
derivado del crecimiento de la misma, sobre todo en las areas de ventas y almacén,

éste Gltimo cuenta ya con las funciones de distribucion.

El mercado nacional ha tenido varios ajustes, derivados principaimente por los

aumentos de precio en materia prima, siendo una comercializadora se han tenido que
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tomar decisiones estratégicas en la compra del producto, ya que es necesario cumplir
con los requerimientos de calidad establecidos, pero sin salir de un precio de mercado

que lleve a una disminucién en las ventas.

La cartera de clientes ha tenido una tasa de crecimiento del 8% anual, derivado
de la implementacién de estrategias comerciales de largo plazo, lo que permite crear
socios de negocio y no simples compradores esporéadicos; lo que obviamente ayuda a

tener una mejor planeacion en el flujo de la actividad comercial (compra-venta).

Razéon Social: _

Trade PaperMex, S.A. de C.V.
Domicilio:

Trigo No. 129

Col. Granjas Esmeralda

C.P. 09810, México, D.F.

Instalaciones:

300 mts. Cuadrados de bodega

100 mts. Cuadrados de oficinas
Giro comercial:

Compra venta de articulos de papel y derivados.
Organizacién general:

Direccién

Administracion

Ventas

Almacén
5.1.1 Producto

Descripcion Técnica:

Nombre: Hoja Tamarno Carta
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Tipo: Papel Bond Blanco

Medida: 11" x 8 %"

Peso: 75 grs./ m2

Envase: Paquete de papel con 500 hojas

Empaqgue: Caja de carton corrugado con 5,000 hojas
5.1.2 Norma Oficial Mexicana (NOM-05-SCFI-1994)

La Norma Mexicana correspondiente a éste productc a sido elaborada por el
Comité Técnico Nacional de Normalizacion de las Artes Graficas (COTENNAGRAF), en
el seno del Instituto Mexicano dé Normalizacion y Ceriificacion, ACY  su vigencia fue
publicada por la Direccidén General de Normas de la SECOFI, en el Diario Oficial de la
Federacion del jueves 7 de Marzo de 2000.

La presente Norma Mexicana (NMX-AG-001-IMNC-1989, Papel bond offset blanco
75 g/im2 en extendido para impresion offset de libros y revistas) es elaborada por un
interés compartido de la cadena productiva para establecer especificaciones técnicas
claras y precisas, asi como diversas recomendaciones técnicas para la adecuada y
eficiente utilizacion del papel bond de 75 g/m2.

Los envases y embalajes que contengan el papel bond offset blanco de 75 g/m2
en extendido, deberan cumplir con lo establecido en la Nomma Oficial Mexicana NOM-
050-SCFI-1994.%

* La Direccién General de Normas ha otorgado el acredilamiento nimero O00ZE al Instituto Mexicano de
Normalizacién y Certificacidn, para elaborar y expedir Normas Mexicanas, con fundamento en les Asticules 39
fraccién IV, 65 y 66 de Ia Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacion, y 24 fraccién IV del Reglamento Interior
de la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFY), el campo de las Artes Graficas, como se indica en el
oficio nimero 4422 de fecha 22 de Abril de 1998, correspondiente.

® Instituto Mexicano de Normalizacién y Certificacion, A.C., NMX-AG-001-IMNC-199 “Papel bond offset
blanco 75 g/m2 en extendido para impresién offset de libros y revistas-Especificaciones”, Primera
Edicion, Mexico, D.F., Mayo 2000.
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Concordancia con Normas Internacionales: Al momento de la elaboracion de la

presente Norma no se tiene equivalencia alguna con Normas Internacionales.®

5.2 Organizacién Administrativa

Para describir la organizacién administrativa empezaremos por determinar el

organigrama de la compafila, para después desarrollar la descripcion de puestos.

DIRECTOR GENERAL

ASISTENTE }'
ADMINIS

|

Director General:

Funciones:

¢ Representacién legal

¢ Autorizacion de gastos y pago a proveedores

e Determinacién de precios de venta

ASISTEHTE
GERENTE [ VENTAS E GERENTE DE FNANZAS
ASISTENTE I ‘
TMUDWTES || 2CWORERES || CONTADOR |ENCARGADO O CXC Y CXP
| SVEWDEDORES
Esquema 3

e Autorizacién de descuentos a instituciones gubernamentales

¢ Relaciones publicas

¢ Control de situacion financiera

* Instituto Mexicano de Normalizacién y Certificacion, A.C., NMX-AG-001-IMNC-1999 “Papel bond offset blanco
75 g/m2 en extendido para impresién offset de libros y revistas-Especificaciones”, Primera Edicion, México, D.F.,

Mayo 2000.
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Reporte de estado financiero a los accionistas

Determinacion de estrategias de mercado

Administrador:

Funciones:

Supervision de las actividades administrativas de la empresa
Supervision del cumplimiento legal de las actividades de la empresa
Supervision del cumplimiento de las obligaciones fiscales

Control y evaluacion de los proyectos comerciales

Gerente de Ventas:

Funciones:

Administracién de cartera de clientes
Evaluacion de vendedores

Vigilancia del cumplimiento de cuotas de venta
Descuentos especiales (hasta cierto porcentaje)
Representacion con clientes importantes

Soluciones a imprevistos en el proceso de venta

Gerente de Finanzas:

Funciones:

Elaboracion de reportes financieros

Evaluacion e interpretaciéon de los estados financieros
Control de los flujos de efectivo de la empresa
Manejo de cuentas de bancos

Control de pago a proveedores



e Control de cartera de cobranza

» Supervision del cumplimiento de las obligaciones fiscales

Jefe de Almacén:

Funciones:

s Recepcitn de mercancia
» Control de salida de mercancia
e Control de inventarios

» Control de costos de distribucion

Vendedores

Funciones:

e Representacion comercial de la empresa
» Control de ordenes de venta

e« Gestoria de cobranza

Ayudante de Almacén:

Funciones:

¢ Acomodo de mercancia en anaqueles
¢ (Carga de camion repartidor
s Manejo de montacargas

* Apoyo a distribucién en ruta

Chofer:

Funciones:
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+ Manejo de camiones de reparto

s Control de documentos de entrega

Contador:

Funciones:

e Aplicacion de movimientos contables
o Captura de la contabilidad
e Aplicacion de cobranza

» Generacion de estados financieros

Cuentas por pagar y cobrar:

Funciones:

+ Recepcion de facturas de proveedores
o Elaboracion de pago a proveedores semanal
= Administracion de cartera de cobranza
e Seguimiento a clientes morosos
Asistente de Direccién General

Funciones:

« Elaboracion de repories
e Atencion de llamadas telefonicas

¢ Manejo de agenda personal y profesional del Director General

Asistente de Gerencia de Ventas

Funciones:
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e Elaboracidon de reportes
s Atencion de llamadas telefdnicas
e Facturacion

* Manejo de agenda del Gerente de Ventas

Asistente del Administrador
Funciones:

¢ Elaboracion de reportes
¢ Atencién de llamadas telefénicas

« Manejo de agenda personal y profesional del Administrador
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8.3 Situacién Financiera

A continuacién presentamos los Estados de Situacion Financiera, asi como los Estados de Resultados

correspondientes al periodo 2000-2004.

ACTIVO

\Activo circulante

ICaja

Bancos

Clientes

inventarios

Deudores diversos

Anticipo a proveedores

IVA por acreditar

Activo fijo

Mobiliario y equipo de oficina
Deprec. Acum. de Eq. de oficina
Equipo de Computo

Deprec. Acum. de Eq. de computo
Equipo de transporte

Deprec. Acum. de Eq. de Trans.
Maquinaria y equipo

Deprec. Acum. de Mag. y equipo
Activo diferido

Anticipo de impuestos

Pagos anticipados

TOTAL ACTIVO

1

TRADE PAPERMEX S.A. de C.V.

15,995.00
631,318.00
616,767.00
745,031.00

11,613.00

76,321.00

01,178.00
42,959.00 58,219.00
96,518.00
41,570.00 54,948.00

417,310.00

1

64,278.00 253,032.00

24,738.00
4.185.00 20,553.00

87,399.00

Estado de Situacién Financiera al 31de Diciembre de 2000

PASEIVO

Pasivo circulante
Proveedores
Acreedores diversos
Impuestos por pagar
IVA por pagar
TOTAL PASIVO

Capital
264,870.00 $2,361,215.00Capital social
Reserva legal
Resuitado de ejercicios anteriores
Perdidas y Ganancias 2000
386,752.00
116,715.00

29.316.00

$2,865,382.00SUMAN PASIVO Y CAPITAL

$385,702.00
53,967.00
529,576.00
282,272.00
1,251,517.00

300,000.00

15,178.00
731,453.00
567,234.00

$2,865,382.00

Tabla 35



TRADE PAPERMEX S.A. de C.V.

Estado de Resultados al mes de Diciembre de 2000

Ventas $6,450,503.00
Costo de Ventas 4.031,564.00
UTILIDAD BRUTA $2.418.939.00
Gastos de Administracidn 1,017,883.00
Gastos de Ventas 350,522.00
Gastos y productos financieros 38,236.00 1,406,641.00
UTILIDAD DE OPERACION 1,012,298.00
Otros gastos 0.00
Otros productos 620.00
UTILIDAD DEL EJERCICIO ANTES DE IMPTO. $1,012,918.00
ISR $344,392.20
PTU $101,291.80
UTILIDAD NETA $567,234.00

Tabla 36
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TRADE PAPERMEX S.A.de CV.
Estado de Resultados al mes de Diclembre de 2001

Ventas $7,611,593.54

Costo de Ventas 4,757.24596

UTILIDAD BRUTA $2,854,347.58
Gastos de Administracién 1,058,598.32

Gastos de Ventas 350,522.00

Gastos y productos financieros 39,765.44%  1448,885.76
UTILIDAD DE OPERACION $  1405461.82
Otros gastos 0.00
Otros productos » 715.00
UTILIDAD DEL EJERCICIO ANTES DE IMPTO. $§ 1,408,176.82
ISR $478,100.12
PTU $140,617.68
UTILIDAD NETA $787,459.02

Tabla 38
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ACTIVO

Activo circulante

Caja

Bancos

Clientes

inventarios

Deudores diversos

lAnticipo a proveedores

IVA por acreditar

Activo fijo

Mobiliario y equipo de oficina
Deprec. Acum. de Eq. de oficina
Equipo de Computo

Deprec. Acum. de Eq. de computo
Equipo de transporte

Deprec. Acum. de Eq. de Trans.
Maquinaria y equipo

Deprec. Acum. de Maq. y equipo
Activo diferido

Wnticipo de impuestos

Pagos anticipados

TOTAL ACTIVO

TRADE PAPERMEX S.A.de C.V.

21,138.99
834,349.87
815,119.27
984,632.97

6,532.31

12,211.36

259,524.59

101,178.00

54,020.61 47,157.39
96,518.00

69.583.48 26,924.52
417,310.00
274,979.50 142,330.50
24,738.00

8,090.07 16,647.93

121,694.37
29,316.00

Estado de Situacién Financiera al 31de Diciembre de 2002

PASIVO

Pasivo circulante
Proveedores
Acreedores diversos
Impuestos por pagar
IVA por pagar
TOTAL PASIVO
Capital

$2,933,509.36Capital social

Reserva legal
Resultado de ejercicios anteriores
Perdidas y Ganancias 2002

$3,317,580.07SUMAN PASIVO Y CAPITAL

$874,495.75
$141,630.99
109,604.27
244 928.26
1,370,6569.27

300,000.00

38,420.00
645,213.97
963.286.83

$3,317,580.07

Tabla 39
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TRADE PAPERMEX S.A.de C.V.
Estado de Resultados al mes de Diciembre de 2002

Ventas $8,448,868.83
Costo de Ventas 5280,543.02
UTILIDAD BRUTA $3,168,325.81
Gastos de Administracion 1,058,598.32
Gastos de Ventas 350,522.00
Gastos y productos financieros 39,76544 $  1,448,885.76
UTILIDAD DE OPERACION $  1.719.440.05
Otros gastos 0.00
Otros productos 715.00
UTILIDAD DEL EJERCICIO ANTES DE IMPTO. $ 1,720,155.05
ISR $584,852.72
PTU $172,015.51
UTILIDAD NETA ' $963,286.83

Tabla 40
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IACTIVO

Activo circulante

Caja

Bancos

IClientes

Inventarios

Deudores diversos

Anticipo a proveedores

IVA por acreditar

Activo fijo

Mobiliario y equipo de oficina
Deprec. Acum. de Eq. de oficina
Equipo de Computo

Deprec. Acum. de Eq. de computo
Equipo de transporte

Deprec. Acum. de Eq. de Trans.
Maguinaria y equipo

Deprec. Acum. de Maq. y equipo
Activo diferido

IAnticipo de impuestos

Pagos anticipados

ITOTAL ACTIVO

TRADE PAPERMEX S.A. de C.V.

22,830.11
901,097.86
880,328.81

1,063,403.61
4,899.23
4,884.54

Estado de Situacién Financiera al 31de Diciembre de 2003

PASIVO

Pasivo circulante
Proveedores
Acreedores diversos
Impuestos por pagar
IVA por pagar
TOTAL PASIVO
Capital

273,019.87 $3,150,464.03Capital social

101,178.00
58,736.35 42,441.65
96,518.00
77.670.84 18,847.16
417,310.00
310,562.13 106,747.88
24,738.00
9,754.86 14,983.14
143,599.35
29,316.00

Reserva legal
Resultado de ejercicios anteriores
Perdidas y Ganancias 2003

$3,506,399.22SUMAN PASIVO Y CAPITAL

$930,305.39
$229,442.21
116,180.52
262,073.24

oo, Viv.ed

1,538,001.37

300,000.00
38,420.00
524,750.03
1,105,227.82

$3,506,399.22

Tabla 41




TRADE PAPERMEX S.A.de C.V.
Estado de Resultados al mes de Diciembre de 2003

Ventas $9,124,778.34

Costo de Ventas 5,702.886.46

UTILIDAD BRUTA $3,421,791.88
Gastos de Administracion 1,058,598.32

Gastos de Ventas 350,522.00

Gastos y productos financiercs 35,76544%  1,448,885.76
UTILIDAD DE OPERACION $ 1,972906.12
Otros gastos 0.00
Otros productos 715.00
UTILIDAD DEL EJERCICIO ANTES DE IMPTO. $ 1,973,621.42
ISR $671,031.18
FPTU $197,362.11
UTILIDAD NETA $1,105,227.82

Tabla 42
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ACTIVO

Activo circulante

Caja

Bancos

Clientes

Inventarios

Deudores diversos

Anticipo a proveedores

IVA por acreditar

Activo fijo

Mobiliario y equipo de oficina
Deprec. Acum. de Eq. de oficina
Equipo de Computo

Deprec. Acum. de Eq. de computo
Equipo de transporte

Deprec. Acum. de Eq. de Trans.
Maquinaria y equipo

Deprec. Acum. de Maq. y equipo
Activo diferido

lAnticipo de impuestos

Pagos anticipados

[TOTAL ACTIVO

TRADE PAPERMEX S.A. de C.V,

23,743.32
937,141.77
915,541.96

1,105,939.75

3,674.43
1,963.82

Estado de Situacién Financiera al 31de Diciembre de 2004

PASIVO
Pasivo circulante

Proveedores

Acreedores diversos
Impuestos por pagar
IVA por pagar
TOTAL PASIVO
Capital

287,216.90 $3,275,211.95Capital social

101,178.00

62.980.51  38,197.49

96,518.00

83.324.99  13,193.01

417,310.00

337,249.09  80,060.91

24,738.00

1125318  13,484.82
169,447.24
29,316.00

Reserva legal
Resultado de ejercicios anteriores
Perdidas y Ganancias 2004

$2,618,911.42SUMAN PASIVO ¥ CAPITAL

$1,149,178.92
$142,254.17
123,151.35
280,418.37
1,695,002.81

300,000.00
38,420.00
403,612.65
1,181,875.96

ENACEEL AN LA

$3,618,911.42

Tabla 43




Ventas

Costo de Ventas

UTILIDAD BRUTA

Gastos de Administracién
Gastos de Ventas

Gastos y productos financieros
UTILIDAD DE OPERAC]ON
Otros gastos

(Otros productos

ISR
PTU

UTILIDAD NETA

UTILIDAD DEL EJERCICIC ANTES DE IMPTO.

TRADE PAPERMEX S.A. de C.V.
Estado de Resultados al mes de Diciembre de 2004

$9,489,769.47
5.831,105.92

' $3,558,663.55
1,058,598.32
350,522.00

39.765.44 %  1,448,885.76

$  2.109,777.79

0.00

715.00

$  2,110,492.79

' $717,567.55

$211,049.28

$1,181,875.96

129

Tabla 44
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A continuacién presentamos el analisis financiero correspondiente al

ejercicio 2004.

TRADE PAPERMEX S.A. de C.V.
Analisis Financiero del Ejercicio 2004.

(A través de razones financieras)
ANALISIS DE SOLVENCIA:
Solvencia Inmediata o Prueba de Acido
Activo disponible /Pasivo Circulante = 960,885.09 / 1,695,002.81 = 0.56

Fundamento: Esta razon parte de la base de que en un momento dado,
Gnicamente los valores disponibles del activo circulante estaran afectos al

cumplimiento inmediato de las obligaciones a corto plazo.

Interpretacién: Una proporcion a 1 significaria un exceso de efectivo que siempre
sera perjudicial, por lo que podria ser apropiado un resultado de 0.30 a 0.70 por 1,
por lo que respecta a la empresa Trade PaperMex S. A de C. V. el cociente de
0.56 tiene una situacién atractiva de solvencia y podria en éste caso contraer

compromisos a corto plazo sin poner en riesgo la operatividad de la empresa.
Solvencia Circulante

Activo Circulante / Pasivo Circulante =3,275,211.95/ 1,695,001.81 = 1.93
Fundamento: Esta razén considera una situacién menos rigorista que la anterior, y
se fundamenta en que las deudas a corto plazo estan garantizadas con los valores

del activo circulante, ya que serén estos Uitimos las fuentes a las que se acuda

para el pago de deudas préximas a vencer.
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Interpretacion: Puede juzgarse adecuada una proporcién de 1.3 a 2 por 1, por lo
que la empresa Trade PaperMex S. A de C. V. le corresponde una situacion
aceptable y por lo tanto se puede deducir gue no existe una sobre inversién en

cuentas por cobrar e inventarios de la empresa.

ANALISIS DE ESTABILIDAD

Origen de Capital

Pasivo total / Capital Contable = 1,695,001.81/1,923,908.61 =0.88

Fundamento: Esta razén se apoya en que los medios de accion de una empresa

tienen su origen principaimente en:

Recursos provenientes de sus duerios

Recursos provenientes de personas ajenas

Por lo tanto para asegurar el desarrollo, normal de las actividades en el futuro,
serd necesario conocer la proporcion en que se encuentra el capital entre estas

dos fuentes de recursos.

Interpretacion: Parece conveniente aceptar una proporcion de a 1 a 1 entre el
capital propio y el ajeno, en el caso de la empresa Trade PaperMex S. Ade C. V.
el cociente de 0.46 significa que por cada peso de los propietarios hay 88
centavos de fuentes ajenas, por lo que se deduce que esta proporcién no afecta el

desarrollo futuro de las actividades de la empresa.
Inversion de Capital

Activo fijo / Capital contable = 144,936.23 / 1,923,908.61 = 0.07
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Fundamento : Esta razén marca l6gicamente que existe una relacion entre las
inversiones permanentes que muestra el balance y el capital propio,
independientemente de gue parte de! activo fijo también se encuentre financiado

por capital ajeno a largo plazo.

Interpretacion: Resulta muy aventurado el establecer una proporcién generalizada,
y respetando el tipo de empresa de que se trate puede decirse que cuando ésta se
encuentra en sus inicios la parte de su capital que destina a las inversiones fijas
podria ser de 0.40 a 0.70 por 1 { 0 sea de 40 a 70% de su capital), dejando el
resto para invertirlo en otros valores del circulante. En cambio cuando el negocio
tiene algunos afios de existencia y principaimente ya ha recuperado la mayor parte

de sus inversiones (por la depreciacion) el resultado es menor de 0.40.

En el caso de la empresa Trade PaperMex S. A de C. V. el cociente de 0.07
expresa que solo un 7% (7 centavos de cada peso de su capital esta invertido en
Activo Fijo), el cual resulta muy reducido, pero entendible ya que la empresa es
una comercializadora y como tal, gran parte de los articulos que realiza los

adquiere ya manufacturados.
Grado de inversién en bienes y derechos
Pasivo total / activo total = 1,685,001.81/3,618,911.42 = 0.46

Fundamento: Esta razén nos indica la fuerza que guarda el capital propio y el

ajeno invertido en la empresa.

interpretacion: el cociente de 0.46 nos indica que cada peso del activo tiene una
deuda de 46 centavos, conservando el negocio un margen de 54 centavos lo que

representa una seguridad tanto de desarrollo como crediticia.
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Valor Contable del Capital
Capital Contable / Capital Social = 1,923,908.61 / 300,000.00 = 6.41

Fundamento: Esta razon muestra el resultado del desarrollo de la empresa,
sefialando al mismo tiempo la verdadera inversién del capital propio, y proporciona
una idea sobre las politicas de reinversion o distribucion de ias utilidades. También

da a conocer el valor de las acciones y el rendimiento del capital social.

Interpretacion: el cociente 6.41 indica que por cada peso de capital invertido

inicialmente, actuaimente se tienen 5 pesos con 41 centavos mas.
ANALISIS DE PRODUCTIVIDAD O REDITUABILIDAD

Estudios de las ventas:
Ventas Netas / Capital Contable = 9,489,769.47 / 1,923,908.61 = 4.93

Fundamento: Considerando que la productividad de una empresa depende o se
logra con las ventas, resulta entonces I6gico que para el andlisis de las misma, se
tome en consideracion como primer paso el rengléon de las ventas. También
resulta practico suponer que debe existir una relacion directa entre las ventas y el

capital contable o capital propio.

Interpretacion: el cociente de 4.93 indica que por cada peso invertido de capital

propio se han logrado 4 pesos con 93 centavos de ventas netas
ESTUDIO DE LA UTILIDAD

Tasa de Rendimiento :
Utilidad Neta / Capital contable = 1,181,875.96 / 1,923,908.61 = 0.61
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Margen de Utilidad sobre Ventas:
Utilidad Neta /Ventas Totales = 1,181,875.96 / 9,489,769.47 =0.12

Fundamento: el objetivo principal que persigue una empresa es obtener utilidades,
y la continuidad de la misma depende de ello, pues el &nimo que mueve al
empresario para establecer un negocio es lograr ganancias proporcionales a las

inversiones; mientras mayores sean estas mejor serd su productividad.

Interpretacion: En lo que respecta a la tasa de rendimiento el cociente de 0.61

indica que de cada peso de capital propio se obtienen 81 centavoes de rendimiento.

En cuanto al margen de utilidad sobre ventas el cociente de 0.12 indica que por

cada peso de venta neta, Unicamente se obtienen ganancias por 12 centavos.
CAPITAL DE TRABAJO
Activo circulante-Pasivo circulante = 3,275,211.95 - 1,695,001.81 = 1,580,210.14

Interpretacion:  Representa el monto de los recursos que la empresa tienen

destinado a cubrir las erogaciones necesarias para su operacion.
54 Analisis de Ventas

A continuacion se presenta el desarrollo de las ventas en el periodo de vida

de la empresa:

ANO VENTAS PESOS $| % VARIACION
2000 6,450,503.00

2001 7,611,593.54 18

2002 8,448,868.83 11

2003 8,124,778.34 8

2004 9,489,769.47 4

Fuente: Tabla de elaboracion propia Tabla: 48
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VENTAS TRADE PAPERMEX, S.A. DE C.V.

10000000 -
8000000
6000000
4000000
2000000

0
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Fuente: Grafica de elaboracién orooia

2002 2003 2004

Grafica 14

Como se puede observar se ha tenido un crecimiento sostenido en el tiempo

de actividad de la empresa. Lo cual permite explorar nuevos mercados.

Para complementar el anterior analisis de ventas, presentaremos el punto de

equilibrio de la empresa:

TRADE PAPERMEX S.A. DE C.V.

DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

FORMULA DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
V =CF + CV

V = $9,489,764.47

CF = $1,255.826.59

CV =$ 6,281,627.92

ICONCEPTO ICOSTOS FIJOS  [COSTOS VARIABLES

sueldos de empleados $741,018.82

depreciaciones y amortizaciones $494,807.77

IRenta de Local Comercial y Oficinas $20,000.00

costo de Venta de! Producto $5,931,105.92

fMano de Obra Directa, Energia Eléctrica y Gasto

de Ventas $350,522.00

TOTALES $1,255,826.59 $6,281,627.92
Tabla 46
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Sustituyendo :
V¥ = Punto de Equilibrio

V=CF+CV
V= $1,255,826.59 + $6,281,627.92
V= §7,537,454.51

PUNTOQ DE EQULIBRIO = $7,537,454.51

55 Plan de Exportacion
5.5.1 Concepto y Estructura

“El plan de exportacién es el documento que guia el esfuerzo exportador
de cualquier empresa, le dice hacia donde debe 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, los cuales son necesarios
diferenciar ya que las condiciones del mercado internacional suelen ser muy
diversas y diferentes en cuante al aspecto como los canales de distribucién, y el
perfil, usos y costumbres de los consumidores a lo cual se suman las diversas
complicaciones que imponen las barreras arancelarias, no arancelarias,
tramitacidn aduanal, transporte, embalaje, contratacion, medios de pago
internacionales, y ias ventajas y restricciones que surgen de la existencia de

acuerdos comerciales bilaterales y multilaterales”. ¥

El capitulado o contenido documental del plan de exportacidon puede ser
muy variado, y responde a las necesidades especificas de cada empresa y del

estilo y la forma en que acostumbre presentarlo, quien o desarrolla.
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Seleceidn de
un mercado

meta

promisorio

7

EXITO
ENLA
EXPORTACION
Promocién Realizar
y gestion logfstica de
de ventas ! exportacion
Identificar los
medios de
comunicacién para
la promocion de
nuestro nrpducto
Factores para el éxito e'n la exportacién Esquema 4

5.5.2 Modelo de Analisis Estratégico FODA

Para lograr que la empresa Trade PaperMex, S.A. de C.V. se convierta en

un exportador solido y exitoso, es necesario realizar un andlisis estratégico de la

misma, para posteriormente estar en condiciones de

definir una estrategia

exportadora. Un método para realizar éste anélisis es sin duda el modelo de

fortalezas y debilidades, asi como las amenazas y oportunidades del entorno

(FODA o SWOT por sus siglas en inglés).

37 Lerma Kirchner Alejandro, Comercio y Mercadotecnia Internacional (Metodologia para la formulacion de



ANALISIS FODA

FORTALEZAS

R e

% Funcionaldad  de la
organizacion, ya que se trata de
una empresa comercializadora con
poco personal, lo que la hace
flexible.

< Estabilidad financiera.

+ Bajos costos de operacion.

+ Capacidad instalada

DEBILIDADES

4+ No contar especiticamente con
un departamento de exportaciones.
%* Minima

aumento de sueldos y salarios.

elasticidad en e

4 No contar con tecnologia de

punta y asesoria especializada.

+ Respaldo crediticio con
Proveedores.
OPORTUNIDADES AMENAZAS
% Acceso a créditos por tener = Falta de promociér

estabilidad financiera.

< Diversificacion de mercados.
# comercializacion de nuevos
productos.

% Aumento de la cartera de

clientes por recomendacion.

internacional.
+% Limitaciones en el ofrecimientc
del crédito comercial.

& Imagen de la empresa.

Tabla 47

En base al andlisis presentado, podemos determinar que la empresa tiene

las condiciones necesarias para exportar.

5.5.3 Oferta Exportable

Actualmente el nivel anual de ventas es de 29,655 unidades®®, es decir,

148,275 millares de hojas.

Y de acuerdo con la informacién de los niveles de

importacion del mercado meta y la negociacion con nuestro primer cliente

estudios de competitividad empresarial), Ed. Thomson, 3ra. Edicién, México 2004, P4g. 94
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potencial estamos en condiciones de exportar un 20% del volumen de ventas

anual actual, lo que significa:

5,931 unidades listas para exportar

Esto como el inicio en nuestra incursién en el mercado guatemalieco.

Lo anterior significa una mayor inversién anual por parte de los accionistas
y un incremento en el volumen de almacenamiento, para tener los recursos en el

tiempo correcto. Para lo cual ya se han tomado las acciones necesarias.

5.5.4 El Mercado Meta (Guatemala)

La determinacion del mercado meta se llevé acabo después de Ia
evaluacion de las diversas opciones; y tomando como primer variable todos
aquellos paises con los que se cuenta con un Tratado Comercial para poder
obtener los beneficics que del mismo emanan. Como segundo punto el
conacimiento de la importacion de nuestro tipo de producto por parte de los paises
seleccionados; posteriormente las diferencias en las condiciones de las
economias nacionales. Estos factores fueron los mas importantes para elegir a

Guatemala como mercado meta, ademas de los siguientes:

=  Cercania geografica.
=« Ventaja arancelaria.
= |dioma.

= Afinidad cultural

Si bien sabemos que Guatemala es un pais de los llamados
tercermundistas, y que derivado de ello su poblaciéon es mayoritariamente rural y
que no cuenta con un gran desarrollo en el aspecto de medios de comunicacion

{Carreteras pavimentadas, transportacion eficiente, etc.), la naturaleza de nuestre

*® Unidad: Caja de 5 millares de hojas.
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producto nos permite observar un mercado en el cual existen posibilidades de

negocio de largo plazo.

Por lo que a continuacion presentamos un cuadro de las

importaciones de Guatemala de los Gltimos cuatro afios, los que nos sirven de base para

estimar la demanda posible del mercado de papel en los proximos cinco afnos.

Importaciones de la Industria Manufacturera
(Papel y Cartén)

Cifras CIF en Délares

PAIS / VENDEDOR 2001 2002 2003 2004
BRASIL $3,364,640. $3,530,326.35 $3,704,018.39  $3,886,256.00
ICANADA $9,177,259.18) $9,629,177.46| $10,102,932.97] $10,599,997.00
KOREA DEL SUR $7,893,892.40 $8,282,613.50] $8,690,118.08 $9,107,567.00
ICOSTA RICA $17,198,480.40  $18,045,380.87] $18,933,223.00 $19,870,585.00
ESTADOS UNIDOS $101,810,201.60f $106,839,501.39) $112,096,004.56 $117,611,125.00
MEXICO $16,358,066.000  $17,169,821.17| $18,014,576.33 $18,900,893.00
PANAMA $9,034,454.80) $9,467,400.05 $9,933205.55 $10,421,919.00
REINO UNIDO $1,290,636.40) $1,339,528.88) $1,405433.70|  $1,474,581.00
COLOMBIA $2,821,391.20 $2,960,937.48]  $3,106,615.60 $3,259,461.00
SUECIA $6,333,122.80 $6,655,433.17]  $6,982,880.47]  $7,326,438.00
RESTO DEL MUNDO $124,865,854.780  $131,008,131.66| $137,453,731.37] $144,220,708.00
TOTAL $300,148,000. $314,928.270.00]  $330,422,740.00| $346,679,530.00

Fuente: Banco de Guatemala, Departamento de Estadisticas Cambianas, Seccién de Estadisticas Cambiarias,
Declaraciones v Formularios Aduaneros

Tabla 48

En consecuencia de la tabla anterior, presentamos el siguiente grafico del afio

2004 para observar de manera mas sencilla la participacion en el mercado guatemalteco

por pais exportador.

42%

OBRASIL

[ICOSTA RICA
PANAMA

OSUECIA

< 1%% 3% '

PARTICIPACION EN LAS IMPORTACIONES DE GUATEMALA 2004
(MERCADO DE PAPEL Y CARTON)

1% 3% 3%

8%

— —

5%

| CANADA

| ESTADOS UNIDOS
OREINO UNIDO
ORESTO DEL MUNDO

34%

OKOREA DEL SUR |

OMEXICO
1 ICOLOMBIA

Gréfica 15

Fuente: Banco de Guatemala, Departamento de Estadisticas Cambiarias, Seccién de Estadisticas
Cambiarias. Declaraciones v Formularios Aduaneros
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Por lo que podemos estimar que la demanda esperada para los siguientes

IMPORTACIONES DE LA INDUSTRIA
MANUFACTURERA
(ESTIMACIONES)

ANO PAPEL Y CARTON
CIFRAS EN DOLARES
2005 $367,355,794.80
| 2006 $385,080,258.72
2007 $402,804,722.64
2008 $420,529,186.56
2009 $438,253,650.48

de la oferta exportable.

Fuente: Elaboraci6n propia, a través det método por minimos cuadrados.

Tabla 49

Para complementar el cuadro anterior, a continuacién incluiremos los datos

ESTIMACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA (MERCADO DE PAPEL Y CARTON)

CIFRAS EN DOLARES

DEMANDA TOTAL DEL

OFERTA TOTAL DE PAISES

ANO MERCADO EXPORTADORES DIFERENCIA

2005 $367,355,794.80 $361,829,284.96 $5,526,509.84
2006 $385,080,258.72 $377,351,615.09 $7,728,643.63
2007 $402,804,722.64 $392,860,775.59 $9,943,947.05
2008 $420,529,186.56 $408,378,685.78 $12,150,500.78
2009 $438,253,650.48 $423,937,364.56 $14,316,285.92

Fuente: Elaboracién propia, a través del método por minimos cuadrados.

Tabla 50
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COMPARATIVO ENTRE LA DEMANDA Y LA OFERTA TOTAL
(MERCADO DE PAPEL Y CARTON)

500000000 |
400000000
300000000 ,

200000000
100000000 |
0 | — ‘ - —
2005 2006 2007 2008 2009

ANOS ESTIMADOS

CIFRAS EN DOLARES

DEMANDA TOTAL DEL MERCADO DOFERTA TOTAL DE PAISES EXPORTADORES

Fuente: Elaboracion propia. a través del método por minimos cuadrados. Gréfica 18

Por lo que logramos determinar que existira una demanda insatisfecha en el mercado
de papel guatemalteco, ya que de acuerdo a los datos obtenidos hasta el afio 2004, la
tendencia de crecimiento en la demanda ser& mayor que la de la oferta exportable. Esto
determinado obviamente con las limitantes para lograr controlar las variables de la naturaleza

propia de los mercados internacionales y las diversas economias.

DEMANDA INSATISFECHA
(MERCADO DE PAPEL Y CARTON)

N CIFRAS EN DOLARES
ANO ¥
2005 $5,526,509.
2006 $7,728,643.6
2007 $9.943,947.0
2008 $12,150,500.7
2009 $14,316,285.9

Fuente: Elaboracién propia, a través del método por minimos cuadrados.
Tabla 51
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DEMANDA INSATISFECHA
(MERCADO DE PAPEL Y CARTON)
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Fuente: Elaboracién propia, a través del método por minimos cuadrados. Gréafica 17

De acuerdo a lo anterior, ésta demanda insatisfecha se presenta como una
oportunidad mas para ingresar al mercado de pape! de Guatemala. Lo cual no sianifica que
nos encontremos en la posicion de esperar que ésta sea la Unica variable que nos permita
consolidamos como exportadores en dicho pais, ya que unicamente forma parte de la
perspectiva de oferta y demanda; sabemos que es necesario realizar un sinnimero de
acciones mas para tener la certeza de que el proyecto se realice con éxito, pues debemos
llevar a cabo el desarrollo de las variables de la mezcla de mercadotecnia.

5§55 Canales de Distribucién

De acuerdo a la posicion geografica que México tiene con Guatemala, asi como
las condiciones de infraestructura que existen en nuestro pais para la transportacion del
producto y aunado al tipo de mercado al cual nos dirigimos, hemos determinado que el
canal méas apropiado para la comercializacibn sea un distribuidor mayorista el cual se
menciona a continuacion:
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Comercial Papelera Guatemalteca, S.A.
Km. 13.5 Carretera al Atlantico Z-17 Guatemala
Tels.: 2255-4726 y 2255 4735, Fax: 2255-5203

Email: copacsa@intelnet.net.gt
At'n.: Edin Eliud Beza

Este canal tiene el 28% del mercado local®, por lo que se ha considerado
que tiene las fortalezas y recursos necesarios para coadyuvar a nuestra pronta

penetracion y consolidacidn en el mercado guatemalteco.

el cual hara llegar el producto al consumidor final a través de las empresas

que a continuacion se presentan:

Nombre de LA Empresa Representante Direccién Teiéfonos
Libreria, Papeleria ¢ Imprenta Molino  [Oscar Asturiag may 15 Av, 12-23 Z 1 Guatemala 22512887
La Fragua lJogé Carios Paiz Riera 12 Calle 1-28 Z 9 Guatemala 23323666
Libreria Y Papeleria Progreso, SA. Luan Orero Garcia 5 Av, 16-42 Z 1 Gualemala 222088922

irnany Barrull & Cia. Lida. WJuan Arimany Barrult 6 Av. 15-51 Z 1 Guatemala 22380807
Librer(a e Imprenta Vivian, S. A, José Manuel Marroguin Calle 12-37 Z 1 Guatemata 22617326
Libreria San Carlos Laime Francisco Cienfuegos |10 Calie 3-55 Z 1 Guatemala 22326880
\Alfa Beta, S.A. Rubl Gonzélez 7 Av. 4-51 2 1 Guatemala 22323051
Distribuidorg Arrlola Carlos Alberia Arriola R 16 Calie 3-56 Z 1 Guatemala 22327568
Distribuidora Amazonas, 5. A iSalvador Ricardo Amato B Calle 1-60 Z 1 Guatemala 22513558
PAMASA Humberto Vézquez Mateo Flores 34 Z 7 Guatemnala 24322130
Libreria Marquense ustave Ardiano 8 Av. 19-55 Z 1 Guatemala 22536302
Papeleria Grafos Rubén Amitcar Burgos 14 Av. 3-25 Z 14 Guatemala 23333986
Papeleria y Librerla Copy-Ante laudia Lorena Ramirez Petapa Z 12 Gran Portal 24603187
Papelara Luz, S.A. ictor Manuel Pérez 13 Av. 13-30Z 1 Guatemala 22304194

Fuente: pag. Web www.neqocdiosenguatemala.comfcomercioexternior
Tabla 52

"% Pagina web: negociosenguatemala.com.gt
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5.5.6 Logistica de Exportacion

Transporte

El medio de transporte sera terrestre para lo cual se utilizaran los servicios
de la empresa Transportistas Unidos de Morelas, S.A. de C.V., misma que nos ha

informado un tiempoe de entrega en la aduana de Tapachula de 60 hrs.

Envase

Tipo de envase: Papel bond blanco
Forma del envase: Paquete rectangular de papel con 500 hojas
Dimensiones:

s Peso: 3 kgs.

« Color: Blanco

Empaque:

Tipo de empaque: Caja de cartén corrugado de 10 puntos.

Ya gue éste material no constituye una barrera en el pais de destino y el
costo del mismo es bajo, lo que permite que no se encarezca el precio del
producto. Y ademas, es un material reciclable y biodegradable, protegiendo de

ésta manera a la ecologia del mercado meta.

Forma del empaque: Rectangular que contendra 5 millares.

Bimensiones:
¢ Peso: 15 kgs.
e« Color: Blanco
e Texiura: Lisa
Costo del empaque: § 9.60
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Rotulado del envase y empaque:;

Estara impresa en color azul en el envase y en el empaque, en donde
aparecera la marca, datos de nuestra empresa y especificaciones de nuestrc

producto, asi como la leyenda de marcado de pais de origen (México).

Embalaje: 18 Cajas por tarima.
Tipo: madera

Forma: cuadrada

Peso: 18 Kgs. Palet

Costo: § 9.00

5.5.7 Precio de Exportacion y los INCOTERMS

Uno de los principales factores que inciden para poder conquistar el
mercado meta, es la fijacion del precio de exportacidon, que en nuestro caso lo
calcularemos utilizando el método del costo directo, el cual dependera
directamente de nuestro precio base el cual es el que tenemos en el mercado
interno, posteriormente cargaremos al precio los gastos derivados de los fletes,
seguros y los efectuados por los tramites aduaneros para exportacion, los cuales
tendran una correspondencia con el INCOTERM DDU (delivered duty unpaid}) la

mercancia es entregada en el lugar convenido del pais de importacion sin los

tramites aduaneros para la importacién.

De acuerdo a lo anterior el precio unitaric de exportacién quedara como lo

muestra el siguiente calculo:

(Ver siguiente pagina)
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Costo por caja $200.00
"Precio base (mercado interno) $320.00
") Arancel™ $00.00

(+) Gasto de flete por caja $30.00

(+) Gasto de Seguro por caja $8.00
(T) Gastos por tramites aduaneros $8.20
Precio de exportacion $366.00

Tabla 53

5.5.8 Estrategia de Mercadotecnia

La estrategia de mercadotecnia esta compuesta por lo que es conocido

como la mezcla de marketing, la cual se compone de cuatro puntos (conocidos

también como las cuatro P’s), los cuales son:

e Producto
e Plaza
e Precio

e Promociétn

A continuacién detallaremos cada uno de estos puntos.

Producto

Como hemos mencionado al principio de éste capitulo nuestro producto son

hojas de papel bond de 75 grs. tamafio carta, en un envase de 500 hojas y

empaque de 5 millares (10 paquetes de 500 hojas).

Las caracteristicas que se establecen para dicho producto son las

siguientes:
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Calidad: Esta es creada desde el tipo de materia prima utilizada y el proceso de elaboracién
del producto, nosotros como comercializadores estamos en constante observacion de éste
rubro por parte de nuestros proveedores. La parte de calidad en nuestro proceso de venta,
parte desde el momento de recibir la orden de compra del cliente, es decir, el flujo que sigue
su pedido desde el momento de crear una orden de surtido y vigilar que se cumplan los

compromisos adquiridos para la entrega en tiempo y forma.

Envase y empaque: El disefio de estos elementos es importante para crear las sensaciones
deseadas en nuestro mercado meta, pero siendo un producto de consumo masivo y al cual
primordialmente se establece el precio como variable més representativa en la decision de
compra, sabemos que debemos cumplir con éstas de forma basica, lo cual no nos hace de
lado para lograr los objetivos primigenios que deben cumpiir.

Envase: Este se compone de papel bond impreso con el logotipo de TradePaper Mex, el

cual se muestra a continuacion:

Ademas aparecen las caracteristicas y propiedades del producto.

' Fraccion Arancelaria: 4802.56. Descripcion: De peso superior o igual a 40 g/m? pero inferior o igual a 150
g/m?, en hojas en las que un lado sea inferior o igual a 435 mm y el otro sea inferior o igual a 287 mm,
medidos sin plegar. DAl % sobre valor CIF: 0. Fuente: padg. Web www. mineco.gob.gt
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Empaque: El empaqgue es de cartén corrugado de alta resistencia, impreso con el logotipo y
datos del producto (Incluyendo contenido), asi como razdn social y datos generales de la

empresa. Se muestra a continuacion un ejemplo del mismo:

Etiqueta: Esta no existe como tal fisicamente, es decir, ira impresa en el envase, los datos

son los siguientes:

216 X279 mm. * 75grs. * Blanco * 500 hojas
Alta Blancura * Copiado de Alta Velocidad
Impresion Laser y Fax
Sentido de Fabricaciéon * Imprima éste lado primero

HECHO EN MEXICO por TRADEPAPER MEX, S.A. de
C.V.

Diferenciacién: Las caracteristicas de diferenciacion que tiene nuestro producto ya las

hemos mencionado en la etiqueta, pero se enuncian a continuacién:

e Alta Blancura
e Copiado de Alta Velocidad
e Impresién Laser y Fax

Plaza

Segmento del mercado: El producto de acuerdo a su naturaleza es de consumo masivo,
pero alin asi, se logra segmentar de acuerdo a los niveles de consumo que tienen los

diferentes grupos, por lo que mencionaremos los tres mas importantes:



e Empresas
e Gobierno

¢ Educacién

A diferencia de otros productos que cuentan con un target especifico, aqui no

se hace necesario delimitar caracteristicas de edad o estrato social, etc.

Si bien, se hace (til determinar ésta segmentacién, debemos aclarar que
nuestro segmento de mercado son las empresas guatemaltecas mayoristas de
papel.

Seleccion del canal de distribucién: Como ya hemos mencionado de forma mas
extensa en el punto 5.5.5, se detemind que el canal mas apropiado para la
comercializacién  sea un distribuidor mayorista el cual se menciona a

continuacion: Comercial Papelera Guatemalteca, S.A.

Apaoyo técnico al distribuidor: Nuestro producto es un bien que no requiere de
instructivos ¢ disposicicnes especificas para su utilizacién, ya que estamos
hablando de papel y por su caracteristica basica no requiere de mayor instruccion
técnica que las obvias como son humedad y temperatura en los equipos que se

utilice (si asi se requiere).

Politica de distribucidén: Ya hemos mencionado que la distribucidn se lievara a
cabo por un mayorista Unico, por lo cual nuestras politicas de distribucidn no iran
mas alld de la determinacién principal que serd la de "No poder vender a otra
empresa dentro de los limites territoriales de Guatemala”, lo que deja por sentado

que se trata de una politica de distribucién exclusiva.
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Precio

Precio base: $ 320.00
Precio segin INCOTERM: $ 366.00
Precio segln pais importador: $ 366.00
Tabla 54

Politica de precios: Distribuidor Gnico

Promocion

Si bien la promocién se entiende como el hecho de publicitar el producto,
debemos hacer en ésta parte una diferenciacion de tales funciones de éste punto
en la mezcla de marketing. La promocion entendida como estimulos inmediatos de
corto plazo vy la publicidad como la comunicacién a través de imagenes, colores,

formas y sonidos de nuestra linea de posicionamiento*', la cual es la siguiente:

Para hablar de la linea de posicionamiento, debemas conocer primero en
qué negocio estamos, qué es lo que vendemas. Por lo cual, habemos de
determinar que nos encontramos en el negocio de la comunicacidn, si bien,
nuestro producto no tiene fisicamente informacion, datos o imagenes que
comunicar, es un canal para ésta. El siguiente paso es determinar las variables

tangibles e intangibles de nuestro producto:

Tangibles Intangibles
+ Blancura ¢ Confianza
¢ (Copiado de alta velocidad ¢ Calidad requerida
e Impresion laser y fax

Tabla 55

“! Linea de posicionamiento: “Es la mezcla de las variables tangibles e intangibles de nuestro producto, donde
los factores tangibles son factores mentales y lo intangible son factores emocionales. Especificamente es lo
gue queremos que nuestro producio signifique para el mercado meta”.
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Asi podemos establecer que nuestra linea de posicionamiento es la
siguiente: “El papel Trade PaperMex brinda confianza y calidad a través de sus

caracteristicas de blancura, copiado de alta velocidad e impresion laser y fax”.

Dentro del punto de promocién encontramos la promocion de ventas, esta
entendido como las acciones a tomar dentro de la direccidbn comercial para
incentivar las ventas por un periodo determinado, y en el cual se encuentran
actividades tales como descuentos especiales por volumen y el desarrollo de
nuevos clientes, a través de: ferias internacionales, pagina web y exposiciones

internacionales.

Publicidad: Como ya comentamos al inicio de éste punto la publicidad entendida
como la comunicacion a través de imagenes, colores, formas y sonidos de nuestra
linea de posicionamiento. Los canales de comunicaciéon que se pueden emplear
para esto son varios como la television, radio, medios impresos, correo electrénico
y péagina web. E! canal que se elija para llevar a cabo nuestrc proceso de
publicidad debera estar determinade por un analisis de medios contemplando las
vanables de costos y beneficios en relacién al mercado meta, es decir, debemos
tener la seguridad que aparte de cumplir con el presupuesto designado para tal
funcion (presupuesto determinado de acuerde a las condiciones financieras de la
empresa) se éste utilizando el canal que concuerde con las caracteristicas y
costumbres de nuestro mercado meta, de ésta manera se hace mas eficiente la
inversion en |a publicidad.

Para nuestro producto emplearemos una publicidad de mercadotecnia
directa, derivado de la naturaleza del producto, ya que como se establecid
anteriormente, nuestro mercado meta son las 15 empresas guatemaltecas
comercializadoras de papel y ya hemos determinado cual sera la que se encargue
de comercializar nuestro producto, por lo que se realizard de manera
personalizada. Lo anterior es lo que mas conviene a la empresa en este momento,
pero no podemos dejar de lado gue seria benéfico en un futuro utilizar un doble

target en cuanto a la publicidad se refiere, es decir, manejar al mayorista (¢
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mayoristas) y como segundo target al usuario final, si bien, nuestro mercado meta
son las empresas guatemaltecas como ya mencionamos, es importante que el
usuario final también tenga presente nuestro producto, pero debido a que es
nuestra primera incursién en éste mercado se ha tomado la decisién de iniciar
unicamente con la comunicacion con nuestro primer target, obviamente derivado

de los costos y expectativas de ventas en el inicio de operaciones.

Presupuesto: Para hablar del presupuesto en ésta primera etapa de nuestra
incursion al mercado de Guatemala, podemos establecer claramente que sera
pequerfio, derivado como ya mencionamos que sera de forma personal. Asi que el

costo de publicidad se reduce practicamente a los gastos de representacion.

5.5.9 Documentos y Tramites para la Exportacion

“Los documentos que se deberan acompaniar al embarque son:

Factura Comercial (Anexo 1)

Se debe presentar en original y seis copias con firma autégrafa, en espaiiol o
ingles y debe incluir los siguientes datos:

a) Aduana de salida del pais de origen y lugar de entrada al pais de destino.

b) Nombre o razén social del exportador y su direccién.

¢) Nombre o razdn social del importador o consignatario.

d) Descripcion detallada de la mercancia, su nombre, calidad y marca en su

caso.
e) Cantidades, peso y medidas del embarque.
f) Precio de la mercancia, especificando la unidad monetaria.

g) Lugary fecha de expedicién.
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Pedimento de exportacién (Anexo 2)

Este debe ser presentado en la forma oficial aprobada por la SHCP ante la
aduana correspondiente, por medio del agente o apoderado aduanal que hemos
designado.

Lista de empaque (Anexo 3)

Esta nos permite identificar la mercancia. En cada bulto o caja se anotara
claramente los numeros y marcas que lo identifiquen, mismos que se relacionaran
en la factura. Esta lista de empaque se elaborara en original y seis copias como

complemento de la factura comercial y la entregaremos a la empresa transportista.
Carta de porte (Autotransporte) (Anexo 4)

Es el titulo de consignacion de la empresa transportista y se elaborara en
original y seis copias. En el mismo se indicara el destino del embarque y haremos

constar las condiciones en gque se encuentra la mercancia.
Certificado de origen {Anexo 5)

En éste documento demostraremos la procedencia nacional y/o regional
del producto en los términos y porcentajes que establece el Tratado de Libre
Comercio México-Tridngulo del Norte Centroamericano con el fin de aprovechar

las ventajas arancelarias y no arancelarias que se establecen en el mismo.

Para realizar los tramites de exportacién en México, se contrataran los
servicios de la agencia aduanal Servicios Aduanales y Logisticos, S.A. de C.V,,
con domicilio en Alvaro Obregén No. 250 1er. Piso, Col. Roma, México, D.F., Tel.:
5574 7709, Fax: 5574 7783, At'n.: Lic. Manuel Lopez, mail: mlopez@aajking.com
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Quien se encargara de tramitar en la aduana de Tapachula, Chiapas la
salida de la mercancia y establecera contacto con el personal aduanero que
contratard el cliente en Guatemala, para que realice los pagos de derechos que

correspondan para internar la mercancia en territorio guatemalteco.
5.5.10 Forma de Pago

En nuestro caso utilizaremos |la Carta de Crédito irrevocable, domiciliada e

intransferible, la cual se hara efectiva a la entrega de la mercancia.
Dichas caracteristicas se enuncian a continuacion:

Por su cancelacién o modificacion:
= [rrevocable. Requiere del acuerdo entre ordenante y beneficiario para ser
modificada o cancelada.

Por el compromiso del banco corresponsal:
= Domiciliada. El banco corresponsal se limita a avisar al beneficiario de la
carta de crédito, sin comprometerse a nada mas, la diferencia con la carta
de crédito notificada radica en que el pago se debe realizar en el pais del

beneficiano y no en el pais del ordenante,

Por la transmision de los derechos:
= Intransferible. El beneficiario no puede transferir los derechos que e otorga

la carta de crédito a ningUn otro sujeto.

5.5.11 Evaluacidn financiera del Proyecto de Exportacion.

La evaluacién financiera, tiene como principal objetivo valorar los costos Y
beneficios en distintos periodos de tiempo para asi determinar si es viable o no

ejecutar el proyecto, A su vez tiene dos enfoques:
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a) El de la evaluacion del proyecto, que asume que todo el proyecto se lleva a
cabo con capital propio y, por lo tanto, no se toma en cuenta el problema

financiero.

b) El de la Evaluacion del inversionista, donde se consideran recursos
externos y dicho préstamo es considerado como ingreso, y los intereses y

amortizaciones como costos financieros.

La necesidad de evaluar un proyecto parte de la primicia de que existen
siempre recursos escasos y numerosas necesidades. El problema, recae pues,
fundamentalmente en el hecho de que esas necesidades puedan ser cubiertas
con multiples opciones, de las cuales debe elegirse aquella, que ademas de
satisfacer dichas necesidades, ofrezca, desde el punto de vista del empresario, fas

mayores ganancias posibles.

Para esto es necesario contar con una serie de herramientas, aplicables a
cualquier alternativa de inversion, que ayuden a determinar la opcidbn mas
rentable. Estas herramientas se refieren a los cominmente denominados, criterios
de evaluacion financiera. En la presente evaluacion se abordaran los principales
criterios existentes, considerando a priori, la conveniencia de criterios que adopten

el efecto del tiempo-sohre el valor del dinero.

VALOR ACTUAL NETO (VAN)

El VAN es uno de los criterios financieros mas comunes en la evaluaciéon de
proyectos. Es un criterio dinamico. Consiste en determinar fa equivalencia en el
tiempo cero de los flujos de efectivo futuros que genera un proyecto y comparar
ésta equivalencia con la inversion inicial. Cuando dicha equivalencia es mayor a la

inversion inicial, entonces, es recomendable que el proyecto sea aceptado.

Se define como el valor obtenido en cantidades monetarias, después de

actualizar los flujos de efectivo (anuales) futuros durante la vida del proyecto y



157

restarlos a la inversion inicial {lo). O bien, como |a diferencia entre el valor actual

de los flujos netos de efectivo y la inversion inicial.

Bien puede expresarse de la siguiente forma:

VAN : [ZFNEu/ (1+i)t]-To=[ZFNE /(1 +i)-"]- lo = [ZFNE(FSA)] - Io
Donde:

r= Sumatoria de t igual a cero hasta n periodos
FNE = Flujo neto de efectivo en el afo t

= Tasa de descuento (TREMA)

lo= Inversion inicial

FSA = Factor singular de actualizacion.

Los criterios utilizados para decidir sobre el proyecto por éste método son
los siguientes:

1.- si el VAN > 0 , es recomendable que el proyecto sea aceptado, ya que esto
indica que ademas de recuperar la inversion inicial y cubrir los costos anuales se
obtienen beneficios en términos monetarios.

2.- si el VAN = 0, el proyecto se acepta o en todo caso se revisa. Cuando el VAN
es igual a cero no significa que la utilidad del proyecto sea nula, significa que

proporciona una utilidad similar a otra inversién financiera a la misma tasa.

3.- si el VAN < 0, el proyecto debe de ser rechazado, pues significa perdidas para
el inversionista. El valor actual de los beneficios es menor al valor actual de los
costos mas la inversion.

A continuacién presentamos el cuadro correspondiente al flujo de caja del
proyecto.



FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
(cifras en pesos)

158

CONCEPTO 1 2 3 4 5
INGRESO TOTAL $ 2,170,746.00|$ 2,214,160.92 |$ 2,258,444.14($2,303,613.02|$ 2,349,685.28
COSTO TOTAL $ 1460,212.20|$ 1.489416.44 |$ 1,519,204.77 | $ 1,549,588.87 | $ 1,580,580.65
UTILIDAD BRUTA $ 710,53380|$ 724,744.48|$ 739,239.37|$ 754,024.15|% 769,104.64
.S.R. $ 42,632.03|% 43,484.67 | % 4435436 |$ 4524145|3 46,146.28
P.T.U. $ 14,210.68 | $ 14,494.89 | $ 14,784.79($ 15,080.48(% 15,382.09
UTILIDAD NETA $ 653691.10|% 666,764.92|% 680,100.22($ 693,702.22|$ 707,576.27
FLUJO DE CAJA = $ 653,691.10($ 666,764.92|% 680,100.22|% 693,702.22|$ 707,576.27
Fuente: elaboracién propia Tabla 56

Ahora bien para determinar la rentabilidad del proyecto de exportacion, es
necesario la existencia de una tasa de descuento 6 la TREMA (Tasa de
rendimiento minima atractiva) misma que se aplica a los diferentes flujos de
efectivo involucrados.

Para determinar la tasa de descuento se consideré lo siguiente:
e Tasa deinterés de fondeo de papel gubernamental, que equivale a : 9.38%*?
¢ Rentabilidad exigida por los accionistas = 10%
* Inflacion estimada para el 2005 = 4.39%"*

De tal manera que tenemos que :

Tasa de Descuento Real = Tasa de interés + % Rentabilidad exigida ) - Inflacion
Tasa de Descuento Real = (9.38% + 10% ) — 4.39% = 14.99%

Una vez calculados los flujos de caja del proyecto se presenta el cuadro

que resume el calculo del VAN del proyecto.

“ Es la tasa representativa de las operaciones de mayoreo realizadas por la banca y casas de
bolsa sobre operaciones en reporto a plazo de un dla habil bancario con titulos de deuda
gubernamental que hayan sido liquidados en el sistema de entrega contra pago def INDEVAL.
Fuente : BANCO DE MEXICO. MERCADOQO DE VALORES Y TASAS DE INTERES
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CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO (VAN)
{Cifras en pesos)

FLUJO NETO FACTOR FLUJO NETO DE FLUJO NETO DE
ANOS DE SINGULAR EFECTIVO EFECTIVO ACTUALIZADO

EFECTIVO DE ACTUALIZACION | ACTUALIZADO Y ACUMULADO

0 |$ 1,460,212.20 1.0000000 $ 146021220 |$ 1,460,212.20

1 |$ 65369110 0.8696408 $ 568,476.47 |3 891,735.73

2 |$ 666,764.92 0.7562752 $ 504,257.76 |$ 387,477.97

3 |$ 68010022 0.6576878 $ 44729360 |$ 59,815.63

4 |$ 69370222 0.5718522 $ 396,764.48 |$ 456,580.12

5 |$ 707576.27 0.4873930 $ 351,943.45 |$ 808,523.57

VAN = $808,523.57

Fuente : Elaboracion Propia. Los ﬂu}os de efectivo vienen del cuadro anterior. Tabla 57

Comprobando :

VAN = [EZFNE(FSA)] - o
VAN = $2,268,735.77 - $ 1,460,212.20
VAN = § 808,523.57

Tomando en consideracién el resultado obtenido del VAN el cual es mayor
que cero , la decision de invertir en el proyecto de exportacién es positiva debido a

que ademas de recuperarse la inversion se obtienen beneficios econémicos.
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

La TIR es un indice de rentabilidad ampliamente aceptado en la evaluacién
de proyectos. Es un indicador financiero que mide el rendimiento de los fondos
que se pretenden invertir en un proyecto. Es la tasa que iguala la suma de los
flujos descontados a la inversidn inicial; en la cual se supone gue el dinero gue se

gana afio con afio, se reinvierte en su totalidad. De tal manera que se trata de la

* Inflacion anual general al cierre del primer trimestre de 2005, Fuente: www.shcp.gob.mx /
informes sobre la situacién econémica, las finanzas publicas y la deuda publica.
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tasa de rendimiento generada en el interior de la empresa por medio de la
inversién. Por lo cual, la tasa interna de retorno permite conocer el rendimiento
real de una inversion.

En su término mas general se puede definir como la tasa de descuento que
hace que el VAN sea igual a cero.

La TIR, matematicamente, se expresa de la siguiente forma:

0=[XFNE./(1+i*)1]lo=0

Donde :

2= Sumatoria de tigual a cero hasta “n” periodos.
FNE = Flujo Neto de Efectivo.

i* = Tasa interna de retorno (TIR)

Jo= Inversion inicial

Existen tres criterios para aceptar o rechazar el proyecto de una inversién
de acuerdo a la TIR.

1.- Sila TIR es mayor que la TREMA : el proyecto debe de ser aceptado.
2.- Sila TIR es igual a la TREMA: el proyecto se acepta o en todo caso se revisa.
3.- Si la TIR es menor que la TRMA: el proyecto debe de ser rechazado.

El calculo de la tasa interna de retorno, si se realiza manualmente, requiere
por lo general una solucién de ensayo y error que haga que el VAN se iguale a

cero.

A continuacion se presenta el calculo de la TIR del proyecto:
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Sea el flujo del proyecto de exportacion el siguiente:

5 FLUJO NETO DE
ANOS EFECTIVO

-§  1,460,212.20
$ 653,691.10
$ 666,764.92
§ 680,100.22
§ 693,702.22
$

707,576.27
Tabla 58

[, 00 N JU I S B ]

Ensayando con i = 36.20%

0={(653,691.10/(1.362)®)+(666,691.10/(1.362)®)+(680,100.22/(1.362)©)+(693,70 .
2.22/(1.362)®+(707,576.27/(1.362)8)} — 1,460,212.20

0={1,461,119.12} - 1,460,212.20 = 906.92

Debido a que a la tasa de 36.20% el VAN es todavia mayor que cero, debe

ensayarse una tasa de descuento mas alta. Con i= 36.30%.

Ensayando con i = 36.30%

0={(653,691.10/(1.363)®)+(666,691.10/(1.363) @)+(680,100.22/(1.363)©)+(693,70
2.22/(1.363)®+(707,576.27/(1.363)©)} ~ 1,460,212.20

0={1,458503.79} - 1,460,212.20 = - 1,708.41

Queda definido entonces que la TIR estard comprendida entre 36.205 Y
36.305. Se tiene por interpolacion:

i*= i1+{vp(i2-i1)/vp+vn}
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Donde:

i= TIR

i1= Tasa que nos da el primer valor positivo
i2= Tasa que nos da el primer valor negativo
vp= Primer valor positivo

vn= Primer valor negativo

sustituyendo se tiene:
i"= 36.20+{(906.92(36.30-36.20)}/{906.92+1,708.41) }

i*= 36.234677%

Para comprobar, si la tasa cumple con la definicion, se sustituye en la
formula:

0={(653,691.10/(1.36234677)®)+(666,691.10/(1.36234677)®)+(680,100.22/(1.362
34677)®)+(693,702.22/(1.36234677)®+(707,576.27/(1.36234677)8)} -
1,460,212.20

0= {1,460,212.00} - 1,460,212.20 = 0.20

Para un mismo proyecto, utilizando el VAN y la TIR, la decision siempre
debe ser la misma, es decir, si la TIR es mayor que la TREMA, entonces el VAN
es mayor que cero. Por el contrario, si la TIR es menor que la TREMA, entonces,
el VAN es menor que cero. Por consiguiente es obvia su equivalencia como
criterios de evaluacion. Por lo tanto, de acuerdo a los criterios presentados la
inversion del proyecto de exportacién es viable, dado que la TIR (36.234677%)
supera ala TREMA (14.99%).
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Conclusion

Entendiendo la posicion de México dentro del comercio internacional,
sabemos que estamos insertados en la dindmica de la globalizacién, siendo el
pais con el mayor nimero de tratados y acuerdos comerciales del mundo, que si
bien, no han sido aprovechados en su totalidad, es debido al hecho del
desconocimiento de las instancias encargadas de apoyar los procesos de
exportacion, asi como de manera méas concreta, de los programas
gubernamentales de apoyo para la actividad exportadora, por parte de la micro,
pequefia y mediana empresa. Si bien, nos encontramos en una realidad de
economias globalizadas, alin no somos un pais preparado para dar la batalla en
los grandes mercados internacionales, esto derivado en gran parte de la forma en
que los gobiernos mexicanos abrieron las fronteras comerciales de manera
indiscriminada, ya que de encontrarse en un mercado local en el cual no se tenia
como variable principal la calidad y la competitividad, de la noche a la mafiana, los
productores se vieron atacados por empresas extrajeras que tenian inversion en
tecnologia de punta y a consecuencia, productos de mayor calidad, ya que sus
mercados en su momento los habian preparado para esto, a diferencia de los
nacionales. A pesar del conocimiento de éstas circunstancias, los gobiernos que
les precedieron no han logrado eliminar éstas grandes diferencias, por lo que aun
seguimos siendo una economia subdesarrollada, que s6lo puede ofrecer materias
primas sin valores agregados, lo que obviamente implicaria un mayor precio y por
ende un mayor ingreso, que se traduciria en la posibilidad de tener un superavit
comercial, pero para esto se hace necesario un compromiso del gobierno
nacional, que es quien podria realizar programas de apoyo real al sector industrial
del pais, ya por medio de exencion de impuestos, inversion en carreteras y vias
de comunicacién mas baratas que implique un menor costo en la operacion y
hasta tarifas preferenciales en energia (luz, hidrocarburos, etc.), favoreciendo de
ésta forma las condiciones de competencia con las empresas de otros paises, que
cuentan ya con éste tipo de beneficios. Logrando asi, generar un mayor valor
econdmico de la industria nacional. Ahora bien, el pais con el que habremos de

realizar el proceso de exportacién, nos permite tener una ventaja competitiva, por
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ser éste un pais con menores niveles de desarrollo y crecimiento. Esto es facil de
observar, al revisar de manera sencilla la diferencia en los niveles de PIB de cada
pais, asi como los niveles de alfabetizacion y de infraestructura de
telecomunicaciones, ademas del cuadro de importaciones de Guatemala, que si
bien, produce el producto que nosotros comercializamos, su industria no es capaz

de abastecer a su mercado interno.

Si bien, el sector industrial mexicano, ha tenido un crecimiento en las dos
ultimas décadas, no ha logrado resarcir los errores pasados, por ejemplo, el haber
instituido programas como el de sustitucién de importaciones, dafiando de ésta
forma a la industria nacional al no haberla dotado de bienes de capital, lo que le
hubiera permitido comercializar productos con mayor valor agregado. En lo que
respecta a la industria del papel nacional, su situacion es consecuencia de lo
comentado anteriormente, ya que en el transcurso de los arios le ha sido dificil
tener la tecnologia de punta necesaria para hacerse presente. Por lo que se hace
necesario seguir importando una gran cantidad de papel de otros paises, ya que
obviamente no somos autosuficientes, no sélo en la demanda, sino en la calidad

de los papeles que se requieren para cierto tipo de procesos.

Por otra parte, es de vital importancia tener el conocimiento de la legislacion
que rige al comercio internacional, en nuestro pais y bajo los ordenes de
lineamientos internacionales, asi mismo, existen regulaciones que facilitan el
desarrollo del comercio internacional INCOTERMS), ya que de ésta forma no
existe duda sobre el tipo de negociacion que se ha realizado; lo anterior nos
permite tener mayor fluidez en el proceso de exportacion. Si bien es cierto existen
programas de apoyo a las pequefias y medianas empresas de nuestro pais, sin
embargo, se hace necesario la implementacién de un sistema que enlace a las
diferentes dependencias del pais que les atafie directamente el proceso de
comercio exterior, esto con el propésito de hacer mas efectivas las operaciones
de las mismas, ya que desafortunadamente no cumplen con sus tareas
primordiales de enlace, entre los diferentes actores de éste proceso. Iniciando por

la falta de informacién para las pequefnas y medianas empresas, que si bien los
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canales formales del gobierno existen, no pueden ser aprovechados por éste tipo
de entidades, en un inicio por desconocimiento y en segunda parte por falta de
recursos, ya que la informacion gratuita de instituciones como lo es el
BANCOMEXT es mas bien para tener panoramas generales, pero en el momento
de requerir informacion mas especifica, habrfa que pagar ciertas sumas de
dinero, que de acuerdo al tipo de empresas que hemos mencionado, en
ocasiones no se encuentran en posibilidad de sufragar, ya bien por la falta de
liquidez o por no tener la certeza de que sea una inversiéon realmente rentable, asi
pues, las empresas que tengan un potencial exportador quizas jamas lo
descubran. Es importante que se tomen acciones al respecto, ya que el rezago en
éste tipo de circunstancias ha llevado a las empresas a perder oportunidades
reales de negocio. Si bien, el gobierno necesita invertir en esto, habria de evaluar
el beneficio que se tendria en afios venideros; aunque tal vez no sea necesario
invertir grandes cantidades de dinero si se inicia por buscar la forma de lograr que

los recursos existentes funcionen de forma mas eficiente.

Los tramites aduanales y la documentacion, son parte fundamental del
proceso de exportacion, en el caso de Meéxico se deberia realizar una
simplificacion en cuanto a los documentos que se requieren para éste tramite, ya
gue se hace necesario contratar los servicios de un agente aduanal, ya que los
formatos y tramitologia son en exceso complicados, ya que un pequefo fabricante
no estarfa en condiciones de realizar por si sélo esto, lo que implica un incremento
en el costo por los honorarios de éste. Para lo cual seria importante analizar la
legislacion al respecto. En el momento de las economias globalizadas, los tiempos
para la logistica de exportacién se hacen de vital importancia, ya que si nuestro
competidor local es capaz de colocar producto de Jap6én en menos dias que
nosotros de México, siendo Guatemala un pais fronterizo, significa que en niveles
de competitividad estariamos fuera del mercado, por lo que necesitamos realizar
los tramites aduanales lo mas pronto posible para que no signifiquen un factor de

desigualdad en la competencia de mercado.
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Uno de los factores claves para lograr el éxito en la exportacion es sin lugar
a dudas el conocimiento del mercado meta que hemos designado para
comercializar nuestro producto, es decir, niveles de consumo, oferta actual en el
mercado, competencia y precio, asi como las caracteristicas socioeconémicas y
politicas que influyen en el comportamiento de una economia, incluyendo la
estabilidad de los afios recientes y las perspectivas que se tengan en el corto
plazo, ya que de esto dependera la factibilidad de! proyecto de inversion. En el
caso del presente trabajo la determinacion del mercado meta se llevd acabo
después de la evaluacion de las diversas opciones; y tomando como primer
variable todos aquellos paises con los que se cuenta con un Tratado Comercial
para poder obtener los beneficios que del mismo emanan. Como segundo punto el
conocimiento de la importacion de nuestro tipo de producto por parte de los paises
seleccionados; posteriormente las diferencias en las condiciones de las
economias nacionales. Estos factores fueron los mas importantes para elegir a
Guatemala como mercado meta, ademas de: Cercania geografica, Ventaja
arancelaria, Idioma y Afinidad cultural. Si bien sabemos que Guatemala es un pais
de los llamados tercermundistas, y que derivado de ello su poblacién es
mayoritariamente rural y que no cuenta con un gran desarrollo en el aspecto de
medios de comunicacion (Carreteras pavimentadas, transportacion eficiente, etc.),
la naturaleza de nuestro producto nos permite observar un mercado en el cual

existen posibilidades de negocio de largo plazo.

La parte concluyente de éste trabajo, es el desarrollo de un caso practico,
en el cual buscamos desarrollar todos los conceptos expuestos durante los cuatro
capitulos anteriores. En el mismo iniciamos desarrollando los aspectos generales
de la empresa, ya que como sabemos la investigacion de mercados inicia en el
conocimiento de nuestra empresa, ya que si conocemos las fortalezas y
debilidades de la misma, nos encontraremos en posibilidades de saber los limites
de nuestro campo de accién, el cual va desde la capacidad de comercializacion
hasta los niveles de inversiébn de la misma. El conocimiento del producto es
basico, ya que no podriamos negociar un elemento que desconocemos, tener

presentes las caracteristicas principales y las virtudes que del mismo podemos
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obtener. La determinacion de la situacion financiera de la empresa es de vital
importancia, ya que bajo éste andlisis, logramos determinar si la empresa se
encontraba en condiciones de generar un proyecto de exportacion de ésta
magnitud, asi mismo, conocer los niveles de inversion necesarios y el tiempo de
retorno de ésta para el proyecto. El conocimiento del mercado meta (como ya lo
hemos mencionado antes) debe realizarse lo mas profundamente posible, para
lograr tener el conocimiento de todas las variables que nos permitan tomar las
decisiones estratégicas adecuadas para el desarrollo del proyecto. Los canales
de distribucion, logistica de exportacion, el precio de exportacion asi como el
INCOTERM utilizado son producto del andlisis del mercado meta, ya que estos no
podrian determinarse sin el conocimiento de las condiciones evaluadas en éste
proceso. El desarrollo del modelo de mercadotecnia se elabor6 en base a la
naturaleza del producto, ya que las variables de precio, producto, plaza y
promocién se generan de acuerdo a las caracteristicas del mismo y las

condiciones del mercado meta.

Para finalizar esperamos que el presente trabajo colabore en el
entendimiento del proceso de exportacién y sirva para resarcir (en su justa
dimension) la carencia de informacion que tienen la micro y pequefia empresa,
que cuentan con un real potencial exportador del pais. Asi mismo, como guia de

los requerimientos y tramites para llevar a buen puerto dicho proceso.
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REGULACIONES ARANCELARIAS

‘ ANEXO 8

Tratado de Libre Comercio México-Tridngulo del Norte Centroamericano

TRATADO DE LIBRE COMERCIO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS Y LAS REPUBLICAS
DE EL SALVADOR, GUATEMALA Y HONDURAS
Ce~icado da Origen .

(Ins:rscciones anexas) 4
Lienar a méquina o con latra de imprenta o molde.
1. Nombre y domicilio del exportador: 2. Periodo ¢.z cubre:
Telétono; Fax: o u oA 0O M A
Numero de Registro Fiscal: Desde: _ _ _ _/_ Y] l Hasta: 1 _f S
3. Nombre y domicilio de productor: 4. Nombre v :.m.dl‘o del |mpcm dor: i
i Telélono: Fax: Tetéfono: Fax:
Niamero de Registro Fiscal: Numero oe Pz ; stro Fiscal:
o . 6. Clasificacion = Criterio para S F'.oducmr 9. Pais de Origen
5. Descripcion del (tos) blen(es): Arencelaria :rato preferencia !

10. Observaciones:
11. Deciaro balo protesta ge decir verdad o !e de juramento que: -
- Los bienes son originarios del territorio de una o mas de las Partes, satvo ko establecido en los pairafos 10(a). 11(a} o 12(a) del Anexo 3-04(5) del Traledo

cumplen con los requistios de origen que les son aplicables conforme 2l Tratado y no han sido objeto de procesamiento uiterior o de cuaiquier otra
aperacidn luera de los temitorios der las Partes, salvo en los casos permitidos en el articulo 527 del Tralado.

n este doc to es Y exacta y me hago lo equi do. Estoy 3 qie seré
msponsable por malquner dedamddn falsa u omisién hecha en o relacionada con el pvesem» documenlo
- Me oomprornelo a consgervar y presenlar, en caso de ser ido. los d del p
asl como a notificar por escrito a lodas les personas a quienes entregue el presente certifica=a. de cualquner cambxo que pudiera aleclar Ia exactitud o
validez del mismo.
Este cenlificado consta de holas, incluyendo todos Sus anexos.
Firma del exportador: ! Empresa:
Nombre: Cargo:
- | _ J
DDMMAA | Teléfono: Fax:

Fecha: A
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REGULACIONES ARANCELARIAS . 172

TRATADO DE LIBRE COMERCIO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS Y LAS =zPUBLICAS
EL SALVADOR, GUATEMALA Y HONDURAS
INSTRUCTIVO PARA EL LLENADO DEL CERTIFICADO DE ORIGEN

Para efecics 1e chtener lralo . este debora ser llanado a mdquina o con letra de Inc moida en ton compteta por el exs Srador

del bien o s sin borrones. rachaduras o enmiendas. y an caso de requerir mayou espaco deberd ulilizar la hoj del centificado o¢ un . €l importadar dewe-i lener

en su pode dacumento al momento de presentar el |

Campo N, * Indiqua el nombre completo, la denominacidn ¢ razén social, el domicliio (incluyena: > _zad y pais), el nims~:  telélono, el numerc 2e faxy 4
e! numero del registro hiscal del exponador. E numero del istro fiscal sard en:

M xico: 1o clave del Regisiro Federal d tribuyantes (RF! -
» &l Numero de Identificacion Tedbutarta (NIT).

Gualemnla el Numero de |dentificacidn Tributaria {NIT).

Honduras: el Registro Tributario Naconal (RTN).

Campo N 2 Debera Benarse st en caso de que al certi ries deb ) Campo 5, que se Importen
a alguna de las Parles del Tralado en un perfodo mayor de 12 me: 10 que cubre), i0ard it soQulda for :a fecha
( laIMeﬂMo) & partir de la cual & certificado anﬁam al Han desallo (esta lema p ser antenor a irna del certficado). "HASTA™

4 i awlda por la techa (DWMSS/W) en qua explra Las impo A de cualquiera de los bienes
de las lschas Indicadas.
NOTA: No Imu esle campo para.
1) envio unkeo; 0
2) blenes importados conforme a los Niveles de Flaxibiidad Temporal (NFT). (Véass s2—00 10).

Campo P 3 3 ol nombre completo, la dencminacin o razén soclal, el domicilio (incluy cad y pais), el pin 1 eMfono, el nimerc ca fax y

a mem dol reglstec fiscal del productor, 1al como sa describe er et Campa 1. 50 de que el cerliti 12: pare bianes de mis da un
uctor, sefiala: "VARIOS™ y anexe una lista de los productores, incluyendo el compieto, le denomi i n razén sodal el ocmicillo

(md ende ciudad y pafs), ef nimero de telélono, el ndmero de fax y ai nimero o a fiscal, haciendc = al bien descrito
n el . Cuando se ue la informacion contanida en aeste campo saa ¢ -*cencial, deberd sefa: ‘DISPONIBLE A SQUICITUD
DE LA Al TORIDAD COMPETENTE"™. En caso de que el producior y e' ¢:2:-ador sean la mis .t :asona, sefale: ‘IGUAL™.

Campo N°. =+ Indique et nombm complelo, la denominacién o razén soclal, el domicilio 1Induyen:r :_dad y pals), o) nume-: » teldiono, el namerc ce fax y
el nrdmero del registro del fmportador, tal como s dsscnba en & Campo 1.

Campo N*. 5: Pre una descricion completa de cada blen, La descrbc.bn debera sar lo s.,>:~temenle detafada pan Hacionarla con la cescripcidn
del conlenida an tactura, 8si como con la descripcidn qua e cor albier = = Sistema Armonizadc '3+ . En caso de que el ceriicado

ampans una de blenes, deberd indicarsa el numero de (actura, Lal com rece en la Jactura co—vrzal. En caso 500N0Cers8,
deberﬂ indicarsa otro nimero de raferencia Gnico, como el nimero de orden de e . @l nimero de orde” > <ompra o el conacimierio de
embarque.

Campo N*. &: Para cada bien descrito en el Campo 5, Indique los seis digitos u SA, En caso de que el bien
516 sujato a una regla especifica de origen que requiera una descripcidn del bien m-l :w.ansda que al nivet oe =3 digitos (es declr, seis digitos
més “aa”, 0 "bb", etc.), de conformidad con el Anem 603 &R itificar La fraccién al na
aspedﬁna de la Parle imponadora sefalada en la Secckén luevas fracclones ara-oz-arias) del raterido Anex:.

Campo . 7: bien descrito en el Campo 5, indigua 6t critano (desda la A hasta la F) aphcats2. Las reglas de origs- nouentran en el cagitulo VI

(Hsg\ns de ofigen) y en e| Anaxo 6-03 {Reglas especificas de origen) del Tratado. C>* ! fin de acogerse al1-&1: irancalario preferencial, cada
debe cumplir con alguno de los sigulentos a\laﬂos 9

Criterias para trato preferencial:

A Elblen es obtenido en su totelidad o producido enteramente en territorio de una o mz: =3 les Partes (Véase @ u—uko 6-03. 1(a) de) Tratada).
B. @5 producido en ef tenttordo de UNa © Mds de las Perles a partir exclusivamente >z nalerlales que caltficar :zmo originaries de con‘anmidad
al espuuo Vi (Reglas de onqen) del Tralado. (Véase el articulo 8-03.1(b) del Tretscc -

C. Elbenes pmduddo en el lemlurb de una 0 mds de las Partes & partir de matenale: ~ originartos que cumpra- xca un camblo de clasticacikén
arancelana &0 especifica en ef Anaxo 6-03 (Reglas especificas 22 origen) y cumpie cod 125 -amds disposiciones apicables
deil:aplldon( sde en) doITmlado;

{véase el articulo 6-03. I(c) del Tratado).:

D. Elblansspmduddoonenannomde una o mas de hsmaepamrdemnnals‘ - cnglnnrkxsquewmp# N un camblo de clasficacién
amancelaria y olros requisitos, y el bien cumple con un valor tenido reglonal (VC! segun er 2 Loexo 6-03 (Reglas especificas
de ovigen), y con las demds disposiciones aplicables del cap‘mlo VI (Reglas de ocip=~1 del Trat dase & lo 8-03.1(d) del Tratado).

E. Elbienupmduddoenelmrmomdemaomasdeiuf’an Vy W@OO'\H"VC‘Q?'X\ especitica en e ~~axo 6-03 (Reglas especificas
ong(m;)a:' ?m ;»n fas demas disposiciones del capitulo VI (Reglas de origen) ot Tratedo. (Véase ol arizac
§-03.1(e) af

F. ) blen es producido en el territorio de una o mas de lan Partes, paro uno o més e i3 Materiales no originar .uhzados en la produccién del
bien no cumplen con un cambio de clasificacidn erancel N&faque

1) Bl bien se ha imporiado a territosio de una Parte sin ensamblar o desensamo. . paro se ha clasificad: como un blen ensamblado de
conjormidad con la Regla z(a) de tas Reglas Genarales da Interprelacién da
2) Lapartida para el blen sea la misma tanto para albimoomopara 8US panes

o
454 partida no se diviaz 30 subpartdas o la subpartida
partes;
Slempre que el VCR del bien, delerminado doawqoncmelanlculos—oa del Trezso0, no sea inferior al 52*. salvo disposicién en contrario
conenida en el Anexo 6-03 (Reglas ificas de n) y el blen cumpla cor ;x4 demds disposiciones anicables del capiluio V1 {Ragles
oeongon)uerrmxam (Véasa el ai s-omm&? tado).
a ks bienes iluios 61 el 63 del SA

sie Criterio No 30 aphca a comprer onlos
Ncm\ La adqulsldén de un bien en el Is"llom: de cualquiera de las Parles n. mplica necesariamenz 2ue caliiique como crginarlo.

Campo N°. 8: cada blen descrito en el Campo 5, indique: "SI cuando usted sea el productor o Swslonnoluvraa zrductor del bien, indique "NO”,
sep\ioopov(l)o(z) dependiendo de &i el cemﬁcadosebasaen unodeioss»guran*a supuestos:
su conocimiento de qua el blen califica como originario;
2 una )d?: origen que ampare el bien objeta de exportecién, heneda y “—ada por el prodicion. «- el formato a que se refiere o)
Tratado.
N%r'& La a dolcemﬂmdo de origen con base en &l supues(o (l) no le exim: 3¢ Ia obligackn de corTrbar que el blen califica como
n el Tral
Campa N°. 92 &mmrduledeo@ndelblen
SAL B} Saha
GUAGualamala
HON Hondurae
MEXMéxico

Nota:En el caso de Ei Salador, Guatemala y Hondura:
a) enks msus rvlendos en el Anexo 3-04(5), parra!os 10{a), 11(a) y 12(a) la oese—nacién de pais de 0*23 se hari de contorm-gad con

b) e hr?:os Teleridos en el Anexo 3-04(5), parratos 10(b) y (c) T1(B) y {€) y 12 (1) <1. el Gflimo proceso oe zrcuccion serd el que cstemine
pai
En ol caso de México, el ilimo proceso de produccion 5414 el que delermine el paic 3z xngen.
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ReGuLACIoNES ARANCELARIAS

Campo N°. 11;

Campo N°. 10:

Este cempo sélo debers sec unllzsdo cuando exista alguna observacién con relaciér i certlficado, enire otros
A Cuando el tlen o bienss desarmos en el campo § han sido objeto de un criteno d0 ¢ una resoiucer sobra clasificactdn ¢ valor de

8)

C]

D

:.v: blen&o de Jos maleriakes, sa debarﬂ Indicar el tipo de resolucidn, el nombre de Ja auloridad emisora ~imero de reforencla y la fecha
amis|
Cuando el bien 0 bienes descmos en 6l campo 5 cumpian con los requisiios da origen es| tzhladdosonalkuoﬁ-zsdelcap‘mlov( Reglas
de Origen) del Tratado, a efecta 38 utiizar la cuota establecida en el Anexo 3-19 del capitulo Ill del Tratedo. 52 debera indicar la frase '5)
con la regla ¢e origen establecica an el Anaxo 6-26 del Tratado™ Adaméas:

no 58 llanaran los campos 2 y 7;

aeste cerlificado amparara mmcme bienes con Niveles de Flexibilidad Tamporal;

de obtenar al para ro .
Cuando el ité dé Integracitn Roglonn] de Insumos haya dictaminado la existencia de algunos de jos sLouastos de desabastecimiento
sefialados en los aniculos 7 al 11 del Reglamento a Jos Articulos 6-19 al 6-25 del Tratado de Libre Co~4rcio entre los Estados Unklos
Mexicanos y las Republicas de =1 Satvador, Gualemala y Honduras (Reglamento del CIRT) y la Comision Aéministradora haya amitido una
Aesolucién de conformidad con el articulo 6-23 del Tralade, se deberd Indicar dicha resot.cién y ia tacha de emistén.
Cuando en el campa 7 se nyar\dudoolmloronFyelVCHumkubuﬂhanﬂ:&modmmm iculo 8-04(7) del Tralado,
indique ot periodo {fecha de Inico y de conciusion, dia, mes y afo) sobre e cual 56 re. ol chkulo.

rmado y m})uﬂaworopmmh@lopﬂmnmnpudw En caso de haber utiizado

compe debe ser
la(s) ho{a(s) lnexa(s) esu(s) también por e =Gal 0 persona autorizada por et

mummdmalmym
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