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OBJETIVO

Objetivo general

Conocer los aspectos legales y operativos para elaborar un Plan de Negocios de

Exportacion de Bolsas de Polietileno a Estados Unidos.

Objetivos particulares

- Identificar el potencial exportador de una empresa mexicana dedicada a la
industria del plastico en particular a las bolsas de polietileno.
- Conocer la industria del plastico, sus problemas y ventajas competitivas

- Mostrar los mecanismos de apoyo al exportador



JUSTIFICACION

Hoy en dia son pocos los empresarios que, aun reconociendo su necesidad de
asistencia en la exportacion de productos, estan dispuestos y tienen la
posibilidad de invertir en los recursos financieros y humanos necesarios para
realizar este objetivo. Esto siempre significa caminar cuesta arriba por la peculiar

escasez de recursos de las pequefas empresas.

El éxito de una empresa depende en gran medida de conocer las condiciones de
mercado y definir correctamente las necesidades financieras, administrativas, de

equipo, de materia prima y de personal.

El presente trabajo de investigacion tiene como propdsito servir de guia para las
empresas micro y pequena, a fin de que, sin necesidad de recurrir a consultores
ni hacer mayores inversiones, comprendan lo fundamental de estas cuestiones y

elaboren su plan de negocios de exportacion.



INTRODUCCION

Inmersos en una economia sin fronteras, el comercio exterior se presenta en
nuestro pais como una oportunidad para aumentar y diversificar los mercados,
con el objetivo aun no cumplido, de expandir el beneficio econdmico a todas las
regiones. En este trabajo se presenta la explicacion sobre la manera de planear,
organizar y operar una empresa que cuente con objetivos claros de incursionar

en la exportacion.

En la primera parte del trabajo se hace una descripcién de los conceptos que
dan origen a la actividad exportadora, su importancia y relevancia en el mundo
actual, asi mismo se analiza la posiciéon que guarda México dentro del contexto

global y el grado de involucracion que a la fecha tiene nuestro pais en la materia.

Posteriormente se describe el marco administrativo actual que es necesario para
efectuar la actividad exportadora explicando entre otros temas las regulaciones
arancelarias, los documentos y tramites de exportacion; mas adelante se hace
mencion a los términos de negociacion internacional que son requeridos en esta

actividad y los programas que ofrece el gobierno para apoyarla.

En la segunda parte del trabajo se plantea un caso real de exportacion de bolsas
de polietileno a los Estados Unidos elaborando primero un analisis de la
situacion de la empresa tanto financiera como operativamente con el objetivo de
dimensionar el potencial exportador de la misma. Posteriormente en la ultima
parte se efectua una justificacién del producto en términos competitivos asi como
del mercado meta y el planteamiento de todos los requisitos necesarios para
efectuar la exportacion del producto partiendo de la logistica a utilizar, los

documentos y tramites a realizar y los medios de pago aplicables en el caso.



Este trabajo de seminario pretende ser un documento que provea de la
informacion necesaria en las condiciones actuales del pais y globales para

efectuar la actividad exportadora.



CAPITULO 1 CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR DE MEXICO

MARCO DE REFERENCIA

1.1 Importancia del Comercio Internacional

La Economia Internacional es una de las ramas de la ciencia econdmica mas
antigua y que ha despertado mas interés a lo largo de la historia. EI comercio y
los medios de pago internacionales fueron estudiados por los griegos, aunque
de forma poco profunda. Tras el periodo medieval y el surgimiento de los
Estados Modernos, la economia y el comercio internacional adquieren gran
importancia en el pensamiento econdmico de la sociedad renacentista,

constituyéndose en el eje de la doctrina mercantilista.

En una economia cerrada, un pais no puede salirse de su Curva de
Posibilidades de Produccién (CPP); sin embargo mediante el comercio, el
consumo fuera de la CPP se hace posible. En realidad, la produccion esta
siempre limitada por la CPP, pero el consumo puede ser mayor debido a las
ganancias del intercambio. En otras palabras, el comercio internacional es la
forma en que los paises pueden quebrar sus limitaciones productivas y alcanzar
un punto de consumo e ingreso real mas alto. Sin embargo, también es
entendido como la suma o el conjunto de relaciones comerciales externas que

establecen las naciones a fin de intercambiar los bienes, servicios y capital.

La especializacion produce ganancias econdmicas y permite incrementar al
producto total. EI comercio internacional abre a los productores nacionales a la
competencia externa, reduciendo asi su poder de mercado. Por lo tanto, los
consumidores nacionales compran productos mas baratos, tanto de firmas
extranjeras como de productores nacionales a precios que puedan enfrentar la

competencia internacional.



El comercio internacional puede hacer rentable la produccion de nuevos bienes
si la demanda de un bien es muy baja en el mercado nacional como para
permitir que ese bien se produzca en condiciones de rentabilidad; pero cuando
los mercados externos se vuelven disponibles, la demanda llega a ser
suficientemente grande para cubrir los costos medios y se introduce el nuevo
producto. Un ejemplo es el Jumbo 747, introducido por la Boeing a principios de
los 80as: si no hubiera habido esperanzas de adquisicion por parte de las
aerolineas extranjeras, la Boeing no hubiera podido cubrir los enormes costos de
disefio y fabricacion necesarios para producir ese avion o, al menos, su
introduccion en el mercado se habria demorado o quizas no se hubiera

producido.

Con relacion al comercio exterior éste es entendido como una extension del
comercio interior de un pais; y éste se define como la actividad econémica que
consiste en importar y exportar bienes y servicios en el mercado internacional.
Asi cuando hay economias de escala, el comercio exterior no sélo permite la
introduccion de nuevos productos, sino también la produccion mas eficiente de
los existentes. Por ejemplo, los productores europeos han sido capaces de
fabricar un numero mayor de autos a menor costo desde el establecimiento de la
Comunidad Econdémica Europea (al removerse las barreras comerciales, el
fabricante de cualquier pais (CEE) puede vender libremente a los consumidores

de todos los paises miembros) de esta region.

La exportacion

Si se quiere una respuesta rapida a la pregunta ¢qué es la exportacion? la
respuesta seria: vender, vender en la concepcibn mas ambiciosa de la
mercadotecnia, en el mercado magnifico e insaciable que representa el mundo
entero. Vender bienes y servicios elaborados en el pais y que se consumen en

otro diferente.



Parece simple, pero administrar y vender sus productos, se sabe que implica un
esfuerzo permanente de empefno organizado de entrega diaria a una labor que

fructifica sélo con la aceptacion del producto en el mercado.

“Producir y vender en el mercado propio requiere de este esfuerzo y vender en el
mercado externo implica uno mayor, aunado al conocimiento de otras técnicas,

procedimientos y métodos aplicables a los actos comerciales internacionales”.”
Importancia de la exportacion

En un nivel macroecondémico la exportacién de bienes y servicios resulta positiva
para la balanza de cuenta corriente de cualquier pais, es una fuente de
demanda para la produccion doméstica de bienes y multiplica el producto y los
ingresos de la economia en general y de los agentes econdmicos participantes

en particular.

En un nivel empresarial existen diversas razones (factores microeconémicos)

que explican por qué las exportaciones son siempre positivas.

Permiten diversificar riesgos frente a mercados internos inestables y amortiguar
los efectos de problemas macroecondmicos; promueven la operacion con
economias a escala, de tal forma que se aprovechen mejor las instalaciones
existentes y se tenga un nivel de produccion que implique menores costos
unitarios; son una fuente de crecimiento y consolidacion de cualquier empresa si
es que los mercados internos son extremadamente competitivos; posibilitan
obtener precios mas rentables debido a la mayor apreciacion del producto y de

los ingresos de la poblaciéon en los mercados a los cuales exporta; alargan el
ciclo de vida de un producto; mejoran la programacion de la produccion;

permiten equilibrarse respecto a la entrada de nuevos competidores en el

! Bancomext, Guia Basica del Exportador Edit. Bancomext, 9*. Ed. México, 2000, P. 23



mercado interno y mejoran la imagen en relacion con proveedores, bancos vy

clientes.

La exportacién no se circunscribe a un tamafio previamente determinado de
empresa, aunque pueden existir algunos bienes y servicios en los que requiera
de capitales y la capacidad de coordinar recursos humanos en magnitudes
importantes. Existen empresas micro artesanales, pequefas, medianas y

grandes que se dedican a la exportacion.

Los elementos prioritarios para poder exportar son: calidad del producto en el
mercado de destino, precio competitivo en ese mercado, volumen solicitado por
el importador y realizar el servicio posventa, cuando sea necesario. Para lograrlo
se requiere de un compromiso con la calidad, ser creativo y actuar con

profesionalidad.

La incursion en los mercados internacionales se realiza por tradicion en
mercados mas cercanos, de rapido crecimiento y similares culturalmente, donde

la competencia es menos agresiva que en los mas grandes.

La exportacidon es una actividad de mediano y largo plazos que exige una
adecuada planeaciéon de los recursos; ésta, sin embargo, no existe cuando la
empresa atraviesa por un periodo de crisis. Se debe exportar cuando se tenga la
capacidad de disefio, programacion, produccion, comunicacion, empaques,
envios, administracion, entre otras, conforme a los requerimientos del mercado

internacional.

Los errores mas comunes al momento de exportar son: falta de evaluacion de la
capacidad de internacionalizaciéon, no considerar aspectos de las diferencias
culturales, falta de investigacion acerca del mercado, seleccion errada del socio
comercial, falta de conocimiento de las barreras arancelarias y no arancelarias

en los paises importadores y en el exportador; no efectuar la investigacion de



mercado, registro y monitoreo de la marca, elaboracion de contratos sin
considerar la legislacién y la practica del pais extranjero, extrema diversificacion
de los mercados, falta de conocimiento de las normas de defensa del
consumidor, no contar con una estructura gerencial adecuada para la actividad

de exportacién y falta de presencia en el mundo.

1.2 La Globalizacién

Evidentemente cuando se habla de globalizacion lo primero que se nos viene a
la mente es su definicion desde una perspectiva econémica, sin embargo, a
estas alturas nadie puede negar que ha trascendido lo puramente econémico y
cruza otros aspectos fundamentales de la vida en sociedad, tales como la
ideologia, la cultura, etc. Desde una perspectiva econdmica algunos autores
plantean la aparicion de la economia global en Europa en el siglo XIV, con la
aparicion de ciudades dedicadas al comercio, que se extendian hacia tierras
lejanas. Esta tendencia hacia el comercio globalizado fue la que a su vez generd
en el siglo XV las expediciones hacia otros lugares del planeta, sin embargo este
intercambio tenia caracteristicas unilaterales y se daba entre regiones
claramente definidas, hoy en dia las interacciones globales son generadas por
capitales globales que no tienen en cuenta los intereses territoriales, esto ha sido
posible gracias a la incorporacion de nuevas tecnologias que hicieron que el
volumen e intensidad del movimiento de capitales haya aumentado en forma

exponencial.

Este flujo desregulado de capitales sin patria se vuelve peligroso, un ejemplo de
esto es lo ocurrido en Corea en 1997, o lo que esta sucediendo en Rusia con la
implantacion del modelo neoliberal que ha provocado niveles de pobreza de tal
magnitud donde millones de personas no alcanzan a cubrir sus necesidades

basicas.



Esta percepcion de perversidad del modelo econdmico global es reforzada por
Guimaraes quien afirma que “la sociedad global se ve enfrentada, no a una
nueva crisis de las tantas que la han caracterizado, sino que al agotamiento de
un estilo de desarrollo que se ha revelado ecolégicamente depredador,
socialmente perverso y politicamente injusto, tanto nacional como

internacionalmente” 2

Globalizaciéon desde una perspectiva ideoldgica

La idea de un mundo globalizado “per s¢' no es perversa, es mas pudiésemos
decir que es un ideal planetario (respetando las diferencias), el problema es el
trasfondo ideoldgico del proceso que estamos viviendo, la globalizacion
actualmente se funda en bases neoliberales que significan la reproduccién a
escala mundial de las diferencias que caracteriza a este modelo econémico, es
decir, genera la concentracion de riquezas en aquellos que son duefios del
capital los que ahora ademas no tienen patria, por lo tanto no beneficia a

naciones sino a determinado grupos oligarcas con trascendencia planetaria.>

La base neoliberal contiene las ideas liberales clasicas de los siglos XVIII y XIX,
tales como la importancia del individuo, el papel limitado del Estado y el valor del

mercado libre.

Ese enfoque afirma que si los individuos pueden libremente perseguir sus
propios intereses, las consecuencias colectivas seran mucho mas beneficiosas
que la accién gubernamental. Esta proposicion constituye, por lo demas, el
fundamento del llamado individualismo metodoldgico, que es desde un punto de

vista teodrico el corazén mismo de la teoria liberal.

> Guimares, México 1991
3 http://www.rcci..net./globalizacion/fg016.htm
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En sintesis y desde una perspectiva moderna, el neoliberalismo puede ser
definido como la creencia en que la intervencion gubernamental usualmente no

funciona y que el mercado usualmente si lo hace.

El peligro que encierra el reconocer esta base ideoldgica como unica y sin
contraposicion esta en aceptar que no es posible lograr una sociedad mas justa
y que para que algunos accedan a los beneficios del desarrollo se hace
necesario que otros vivan para siempre en condiciones de miseria y extrema

pobreza.

La transnacionalizacion de la economia ha significado la generacion de
empresas a nivel mundial que controlan la produccion y el mercado, o comercio,
el peligro esta dado por el poder que tienen estas empresas, prueba de ello es
que el capital transnacional ha sido capaz de generar acuerdos multilaterales en
el marco de la Organizacién Mundial de Comercio (OMC), uno de ellos es el
Acuerdo multilateral de Inversiones (AMI) que consiste en permitir a las
transnacionales no sélo entrar y salir de los paises con sus capitales, sino que
crea un Tribunal Internacional con facultades para sancionar a los gobiernos que
segun las transnacionales no cumplan con el tratado. Esto demuestra el poder
de control del capital privado por sobre los Estados el que ha alcanzado niveles
tan graves que permite a aquellos que son duefios del capital transnacional tener
un poder mayor que aquellos que cada pais soberano ha elegido para que sean

sus gobernantes. Lo anterior nos lleva a formular las siguientes preguntas:

- ¢Los Beneficios de la inversion son para los paises desarrollados o

subdesarrollados?
Pudiésemos pensar que la globalizacion beneficia a aquellos paises que han

alcanzado altos niveles de desarrollo, por ejemplo, si ponemos el caso del

Tratado de Libre Comercio de América del Norte s a quién beneficia la rebaja de

11



aranceles, a Estados Unidos o a México?, a ninguno de los dos paises ya que
en ambos pierden los mas pobres y sélo ganan los empresarios duefios de los

capitales, lo que se quiere demostrar aqui es que la globalizacidon econémica
s6lo beneficia al 20% de la poblacion mundial que tienen en sus manos el control
de la economia planetaria, como se menciona anteriormente la globalizacién no

conlleva a beneficios territoriales, sino al capital sin importar su nacionalidad.

- ¢Cada sociedad aporta a la construccion de una sociedad globalizada?;

¢ Aporta tanto el norte como el sur?

Esto no es asi, el norte concentra un mayor poder politico y econémico a nivel
mundial, ademas el manejo de las tecnologias comunicacionales esta mucho
mas desarrollada que el de los paises del sur, por tanto evidentemente impone
su cultura al resto de las regiones mas pobres del planeta, no en vano el

lenguaje de los negocios es el inglés y no el espafiol.

Desde el norte se imponen modelos econdmicos, sociales, culturales y politicos
cuya adopcion esta condicionada ademas por la posibilidad de acceder a ser
parte de la economia globalizada y sus beneficios, los que como vimos

anteriormente no son tantos.

- ¢, Es la globalizacién un proceso natural e irreversible?

Este es un proceso consciente muy bien planificado y como se menciona
anteriormente con claro sustento ideologico que tuvo como fin abrir nuevos
mercados a las empresas transnacionales y consolidar el capitalismo a nivel

mundial.

- Los paises subdesarrollados y las exportaciones

12



La nocion de subdesarrollo econédmico o de desarrollo econdmico insuficiente es
bastante imprecisa, pese a su utilizacion constante. Se puede decir, sin
embargo, que se suele calificar de “subdesarrollados” o “en vias de desarrollo” a
aquellos paises que poseen una estructura econdémica dual, ademas de que sus
habitantes tienen un nivel bastante socio econémico bastante bajo. Aunque las
causas y formas del desarrollo son variables, existe cierto numero de rasgos
generales: 1) mediocridad de la situacion demografica, es decir, esperanza de
vida limitada (alta mortalidad general y fuerte mortalidad infantil) debido
esencialmente a carencias alimenticias o sanitarias; 2) predominio decisivo del
sector primario en la estructura econémica, pero con rendimientos muy bajos; 3)
bienes de equipo insuficientes a causa de la grave escasez de materiales, de tal
manera que cuando existe una industria minera, apenas se sobrepasa la fase de
extraccion; 4) existencia de un subempleo cronico; 5) baja renta per capita;
indice de la mala situacibn econdémica; 6) carencia o0 escasez de bienes

colectivos, 7) desintegracién de los sectores o ramas econémicas.

El primer sector de esta estructura dualista suele ser la agricultura, como
técnicas arcaicas o ineficaces, que se beneficia muy poco de los adelantos
conseguidos en el segundo sector. De este ultimo, algunas ramas industriales
estan dirigidas generalmente hacia la exportacion y se vinculan con el comercio
internacional y emplea técnicas y procesos de alta productividad. Ademas, los
ingresos obtenidos por el mismo no se suelen redistribuir en el pais y no
contribuyen, por lo tanto, al desarrollo del sector primario tradicional. Esta
desarticulacion de la economia conduce a una especializacion excesiva de la
poblacion y a una dependencia cada vez mayor de los precios internacionales de

las materias primas.

- Condiciones Actuales

En el contexto actual, todos los paises tienen la necesidad de relacionarse unos

con otros, son interdependientes en una economia global en la que ninguna

13



naciéon puede proclamarse como la dominante, puesto que no hay economias
autosuficientes. En la actualidad, lo que pasa en cualquier lugar del mundo,
afecta al resto de las economias del Planeta. Tal es la razén de que se estén
formando bloques econdmicos y suscribiéndose tratados de libre comercio.
Vivimos en una economia en la que las ventajas relativas del pasado se estan
anulando y tienden a igualarse como resultado de la apertura comercial, es
decir, los paises han abierto sus fronteras, al tiempo que reducen sus aranceles
de importacion. Las economias de todas las naciones crecen de manera

independiente, lo cual genera nuevos retos y mejores oportunidades.

En el marco de la apertura comercial en México y de la globalizacién de los
mercados, las empresas mexicanas han tenido que hacer frente a un entorno
mundial de intensa competencia y a los diversos obstaculos que cada pais

impone a la importacién de mercancias para proteger a su industria.

Por ello, México ha visto la necesidad de entablar negociaciones comerciales
con aquellos paises que, por su cercania, son mercados naturales para los
productos mexicanos. Asi se han suscrito diversos acuerdos y tratados
comerciales, mismos que han permitido al pais:

. Ampliar sus mercados potenciales mas alla de sus fronteras

. Que sus productos compitan en igualdad de condiciones con los de las

empresas de los paises respectivos.

. Tener acceso preferencial a los mercados de los paises socios

En una economia cerrada, el consumidor no tiene posibilidades de eleccion en

materia de precio y calidad. En contraste, las multiples opciones que brinda un

mercado abierto y la competencia que ésta genera favorecen al consumidor final

14



porque cuenta con un mayor numero de satisfactores de diversa indole, los

cuales pueden ajustarse a cualquier tipo de necesidad y de presupuesto.?

- Estadisticas de una economia globalizada, ejemplo: México °

Sector externo - Resumen del comercio exterior - Presentacion actual - Exportaciones

20,372.0
18,648.1 I
16,924.3
15,200.4
13,476.5
11,752.7
10,028.8
8,304.9
6,581.0
1,857.2
31333 H

1992
1993
1984
1995
1996
1997
1995
1999

1881
2000
2001
2002
2003
2004
2005

W Tctal

Unidades: Millones de dolares
Fuente: Grupo de trabajo integrado por BANXICO-IHEGI-SAT v la Secretaria de Economia.

* Ibidem. Pag. 24
5 Fuente:SE con datos de Banco de México.
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Sector externo - Resumen del comercio exterior - Presentacion actual - Importaciones

21,880.4
20,0441 l
18,207.8
16,371.5
14,535.2
12,699.0
10,862.7
9,026.4
7,190.1
5,353.8
3,517.5 H

1992
1993
1984
1995
1996
1997
1995
1999

1881
2000
2001
2002
2003
2004
2005

W Tctal

Unidades: Millones de dolares
Fuente: Grupo de trabajo integrado por BANXICO-IHEGI-SAT v la Secretaria de Economia.

En los ultimos afos, en México, la Globalizacidon ha tenido uno de sus mejores
campos de experimentacion ya que paso de tener una economia semi-cerrada
en los afos 70°s y 80°s, a una apertura de sus fronteras casi total con un numero
importante de paises, A continuacién se presentan estadisticas sobre la balanza

comercial la cual muestra el impacto en la economia de nuestro pais.

Como se puede apreciar el comercio total ha presentado en los ultimos afios
incrementos considerables esto como consecuencia de los tratados de libre

comercio, principalmente con Estados Unidos y Canada.

1.3 El Comercio exterior en México

México inicié su apertura comercial a partir de que entré al Acuerdo General
sobre Aranceles y Comercio (GATT) en 1986, éste ayudé a México a eliminar

obstaculos del comercio, se hicieron relaciones econdmicas y comerciales, que

tienden a elevar los niveles de ingreso, empleo y produccién.
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El acuerdo operd desde 1948, reemplazando el 1° de enero de 1995 por la
Organizacion Mundial de Comercio (OMC) constituyéndose como la base
institucional y juridica que regula al sistema multilateral de comercio. De ella
dimanan las principales obligaciones contractuales que determinaran la manera
en que los gobiernos configuran y aplican las leyes y reglamentos comerciales
nacionales. Asimismo constituye la plataforma a partir de la cual se desarrollan
las relaciones comerciales y la firma de los tratados y acuerdos de Libre

Comercio entre los distintos paises.

El comercio exterior de México en las dos ultimas décadas se ha incrementado
en forma importante, pasando a ser la piedra angular de la economia nacional y
propiciando un gran crecimiento del sector industrial, comercial y de servicios,

quedando a la par de la fuerte dependencia petrolera.

La globalizacion de los mercados, la integracion de la economia internacional, la
diversidad de transacciones, las inversiones de inercia y las alianzas son
algunos de los factores que explican la profunda transformacion experimentada
en los mercados nacionales. Es por ello que nuestro comercio exterior no es una
expectativa mas, sino una realidad en nuestro pais habiendo obtenido resultados
favorables que han marcado un camino firme y lleno de retos para quien

participa hoy en dia en el comercio exterior de México.

1.4 Analisis de la Balanza de Pagos de México

El conjunto de las relaciones econdmicas de un pais con el extranjero figura en
la balanza de pagos, documento contable que ordena, controla y cuantifica en
valores econdmicos todas las transacciones comerciales realizadas durante un
periodo dado (generalmente un afio) entre la nacién considerada y el exterior. El
documento se establece segun el sistema de partida doble, es decir, que las
transacciones que dan origen a un beneficio para el extranjero se escriben en el

debe y los derechos de pago del pais sobre el exterior en el haber. Hay que
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tener en cuenta que un pais puede perfectamente efectuar pagos en el
extranjero que sobrepasen sus ingresos de la misma procedencia utilizando
créditos disponibles (si los hay), exportando oro o pidiendo algun préstamo. La
balanza de pagos se divide en balanza de pagos por cuenta corriente y balanza

de movimientos de capital.’

En otras palabras, si se tratara de sus cuentas personales, usando el mismo
método, su participacion en la economia lo calcularia sumando sus ingresos (sus
ventas) mas sus gastos (sus compras), incluyendo en sus compras las acciones,
bonos, que haya hecho en el periodo. Su participacion resultara, curiosamente,

igual al doble de sus ingresos. La balanza de pagos es la suma algebraica de los
valores por los conceptos de las importaciones y las exportaciones de bienes y
servicios, incluyendo en ellas los flujos de capital, negativos y positivos. Las

cifras se presentan en el cuadro No. 2 siguiente:

A continuacion presentamos la balanza de pagos de 2003 al 2005 donde se

muestra el comportamiento del comercio exterior de México en los ultimos tres

anos.
I é“ﬂfgffode dolares) 2003 I 2004 } 2005

|Cuenta Corriente -8 621.0 | -7179.6 | -5708.3

||ngresos 195136.4| 224175.7‘ 254 702.1

| Exportaciéon de mercancias ° 164 766.4| 187 998.5’ 2137112

Servicios no factoriales 12 532.9 | 13912.7 | 15577.7

Servicios factoriales 3941.8 | 5140.8 | 48725

Transferencias 13895.3| 17123.7‘ 20 540.7

203 757.4| 231 355.3| 260 410.4
170545.8| 196809.6| 221 269.8

Servicios no factoriales 17 133.7 | 18 561.9 | 20 809.1

Servicios factoriales 16 040.8 | 15 903.7 ‘ 18 275.0

Transferencias 37.1 | 80.0 ’ 56.6

Cuenta de capital

| Importacion de mercancias °

19 323.9 | 13706.2 | 13 826.0

¢ Larousse, Enciclopedia metédica, pag 1093
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Pasivos 12 390.4| 19 543.6 | 24 789.7

Por prestamos y depdsitos -4 419.4 | -4 643.2 ‘ -3203.7

16809.8| 24186.8’ 27 993.4

| Inversion extranjera
| Inversion directa °

12 945.9 | 18 244.4 | 17 804.6

| Activos 6 933.5 | -5837.4 ‘ -10 963.7
|Errores y omisiones -1265.2 | -2 468.5 ’ -953.3
I\/ariacién de la reserva internacional neta 9450.9 | 4061.4 | 7172.6

|
|
|
|
| Inversion de cartera | 3863.9 | 5942.4 | 10 188.8
|
|
|
|

IAjustes por valoracién -13.2 | -3.2 | -8.2

Fuente: Banco de México. Direccion General de Investigacion Econémica

Como se aprecia, la balanza de pagos muestra durante este periodo saldos
deficitarios causados por el aumento en las importaciones, esto sélo se puede
revertir fomentando las exportaciones que de preferencia no provengan de la
industria maquiladora ya que ésta sélo genera exportaciones artificiales al
adquirir sus materias primas, en su mayoria del marcado externo para luego

exportarlas.
Pagos por cuenta corriente

Esta balanza se divide en dos: de comercio y de servicios y refleja las
importaciones y exportaciones de mercancias (excluidas las mercancias en
transito y exportaciones de mercancias (excluidas las mercancias en transito y
las reexportaciones) y que se establece tradicionalmente a partir de las
estadisticas aduaneras, en las cuales las importaciones son evaluadas CSF
(costo seguro y flete) y las exportaciones FOB (franco a bordo). Estan también
integradas en la balanza por cuenta corriente la balanza de servicios llamada
también visibles, que reune los gastos efectuados por los turistas, los
transportes, los seguros y otros diversos servicios, y la balanza de rentas
procedentes de los capitales nacionales invertidos en el extranjero y en el
pasivo, los intereses pagados al extranjero por las inversiones realizadas en el

pais.

19



Estados que presenta la Balanza

Los diferentes capitulos de la balanza de pagos por lo general no se equilibran
independientemente. El saldo de la balanza de cuenta corriente, por ejemplo sea
ésta superavitaria deficitaria, queda compensado por un saldo inverso en las
operaciones de capital. Es normal que los paises con una balanza de rentas

superavitaria tengan una balanza comercial (balanza de mercancias) deficitaria.

La compensacion del déficit de una balanza de pagos por cuenta corriente
puede realizarse mediante el envio de oro al acreedor, la liquidacidon por el
deudor de sus haberes en un pais tercero con la transferencia correspondiente
al acreedor, la simple liquidacion de los haberes en éste ultimo pais, la apertura
por el acreedor, la simple liquidacion de los haberes en éste ultimo pais, la
apertura por el acreedor de un crédito en moneda nacional al deudor y el
mantenimiento por aquél de haberes liquidos en su moneda depositados en

bancos privados de éste.

1.5 Exportaciones mexicanas

Como puede observarse en la siguiente grafica, las exportaciones mexicanas se
han incrementado y esto se debe a la apertura de fronteras principalmente a raiz
del Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos y Canadd, sin embargo
aunque esto pareciera ser excelente para la economia mexicana también se
tiene que considerar que las importaciones han tenido un comportamiento
ascendente por lo que el beneficio se tiene que atenuar. En ese sentido, la
exportaciones generan empleos que transforman la condicidn y vida econémica
de las personas en la medida que esos empleos tengan valor y no solo generen
empleados de salario minimo como ha estado ocurriendo en las empresas

maquiladoras.
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Cuadro No.3 Resumen de exportaciones e importaciones Mexicanas 4

Comercio Exterior de México
(Millones de ddlares)

15000 1]
15000

14000

DE COYUNTURR

13000

12000 ¢ B Exportaciones

INDICADORES ECONOMICDS

L B Impottaciones

11000

CEOOE  FEONZ  mE00g  az00z ma00Z  RO0Z 2002 aziiz  rE00E  oZ00E  nE00E  JE00E o200

Cuadro No. 4 Poduccién (valor y volumen) Bolsas de Plastico

Sector manufacturero - Encuesta industrial mensual - Cifras absolutas - 205 clases de actividad econdmica -
Yolumen y valor de produccion por clase de actividad v producto - ¥ Sustancias quimicas, derivados del

207,361 |
187,188 Hlu T

167,015 L]
146,843
126,670 el
106,497 LM b [[[ 1
86,324
66,151 il
45,979
25,806 1
5,633

g

1994 1
1995 1
1486
1887 1
1958 1
1688 1
200D 1
2007 1
2007 1
Z0D3 =
2008 B
2005 1

= Yolumen “alor

Unidades: Varias
Fuente: IHEGL. Encuesta Industrial Mensual.

7 Fuente: www.inegi.gob.mx

21



CAPITULO 2

MARCO ADMINISTRATIVO Y JURIDICO AL QUE SE INTEGRA LA EMPRESA

Tratados Internacionales

Las negociaciones comerciales internacionales de México son fundamentales en
la promocidén de las exportaciones y constituyen un instrumento importante en la

estrategia de crecimiento y modernizacién del pais.

Con el objeto de ampliar y diversificar los mercados de exportacion, México tiene
en vigor tratados de libre comercio con Estados Unidos y Canada; Colombia y
Venezuela; Costa Rica; Bolivia; Nicaragua; Chile; Unidon Europea e Israel.
Asimismo, el 29 de junio de 2000 se suscribié un tratado con el El Salvador,
Guatemala y Honduras, una vez ratificados por los congresos de cada pais se

espera que entren en vigor.

Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN)

El 1° de enero de 1994 entr6 en vigor el Tratado de Libre Comercio de América
del Norte (TLCAN), entre México, Estados Unidos y Canada quedando libres de
aranceles en esa fecha, 79.9% de las exportaciones mexicanas a Estados
Unidos. En 1999 se eliminé un 12.5% adicional y otro 6.3% a partir del afio 2004.
Desde el afio 2008 la totalidad de las exportaciones mexicanas estaran exentas

de arancel.

El TLCAN es un conjunto de reglas para fomentar el intercambio comercial y los
flujos de inversidn entre los tres paises, mediante la eliminacion paulatina de los

aranceles o impuestos que pagan los productos para entrar a otro pais; el
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establecimiento de normas que deben ser respetadas por los productores y los

mecanismos para resolver las diferencias que puedan surgir.

El TLCAN busca integrar una region en donde el comercio de bienes y servicios
y las corrientes de inversion sea mas intenso, expedito y ordenado para

beneficio de los consumidores e inversionistas de la region.

En lo relativo a las exportaciones mexicanas a Canada, el proceso de
desgravacion inmediata es de 78.3% a partir del primero de enero de 1994; 8.5%
en 1999; 13.2% en el 2004, y 1.9% en el afo 2008.

Tratado de Libre Comercio entre México y Bolivia

El Tratado de Libre Comercio entre México y Bolivia entré en vigor el 1° de enero
de 1995.

Con el Tratado se forma una zona de libre comercio de aproximadamente 100
millones de habitantes. En él, se establecen reglas claras y trasparentes de
beneficio mutuo en materia de comercio e inversion. El Tratado ofrece
certidumbre a los sectores econdmicos, permitira promover el comercio de
bienes y servicios en condiciones de competencia leal y facilitara los flujos de

inversion entre ambos paises.

Se prevé la posibilidad de que cualquier pais o grupo de paises puedan

incorporarse al Tratado.

Este tratado establece una rapida apertura en el comercio de bienes. A partir de
su entrada en vigor, quedaron exentas de arancel el 97% de las exportaciones
mexicanas a ese pais y el 99% de las exportaciones bolivianas a México.

El Tratado representa oportunidades para aumentar y diversificar la produccién,

generar economias de escala, alianzas comerciales y de inversion, mayor
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competitividad, crecimiento y mas empleos productivos y bien remunerados para

un mayor bienestar de los mexicanos.

Se regulan los programas de devoluciébn de aranceles, permitiendo a los
productores de ambos paises utilizar insumos de terceros en bienes de

exportacion, siempre y cuando no se afecten los intereses del otro pais.

El plazo maximo de desgravacion es 12 afos, partiendo de un arancel maximo
de 10%.

Tratado de Libre Comercio entre México y Chile

El Tratado de Libre Comercio entre México y Chile entr6 en vigor el 1° de agosto
de 1999.

Su objetivo es contribuir al desarrollo arménico, a la expansiéon del comercio
mundial y a la ampliacion de la cooperacion internacional, creando un mercado
mas extenso y seguro para los bienes producidos y los servicios suministrados

en sus territorios.

Fomentar la participacion dinamica de los distintos agentes econdmicos, en
particular del sector privado en los esfuerzos orientados a profundizar las
relaciones econdémicas entre las partes y a desarrollar y potenciar al maximo las
posibilidades de su presencia conjunta en los mercados internacionales.

Tratado de Libre Comercio entre México y Costa Rica

El Tratado de Libre Comercio entre México y Costa Rica entré en vigor el 1° de
agosto de 1995.
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El Tratado con Costa Rica establece normas trasparentes, promueve el
comercio de bienes y servicios, facilita el desarrollo de inversiones y atiende las
relaciones con una region estratégica para México, reconociendo los sectores

sensibles de cada pais.

El calendario de desgravacion pactado en este tratado establece que el 70% de
las exportaciones mexicanas no agropecuarias a Costa Rica quedaron exentas
de aranceles a partir de su entrada en vigor; 20% concluira su desgravacion el 1°

de enero de 1999; y el 10% restante el 1° de enero del afio 2004.

Tratado de Libre Comercio del Grupo de los Tres

El Tratado de Libre Comercio del Grupo de los Tres, integrado por México,
Colombia y Venezuela, se firmé en junio de 1994 y entr6 en vigor el 1° de enero
de 1995.

Con el tratado del G-3 se form6é una zona de libre comercio entre México,
Colombia y Venezuela de 145 millones de habitantes. Este Tratado incluye una
importante apertura de mercados para los bienes y servicios mexicanos y
establece reglas claras y trasparentes en materia de comercio e inversion,
otorgando certidumbre a los agentes econdmicos. Ademas, se permite la

adhesion a terceros paises de América Latina y el Caribe.

El G-3 representa oportunidades para aumentar y diversificar las exportaciones y
produccion, generar empleos productivos y bien remunerados, economias de
escala via alianzas comerciales y de inversion, mayor competitividad y

crecimiento que se traducen en un mayor bienestar.

Esquema general de eliminacion arancelaria gradual a 10 afios.
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Con Colombia habra liberacién inmediata para el 40% del comercio bilateral con
México y desgravacién a cinco anos para otro 5%, a través del acuerdo de

eliminacion expedita de aranceles para productos negociados en ALDI.

Se reconocen las preferencias negociadas con anterioridad en el marco de la

ALADI, para fijar los aranceles de partida en la desgravacion.

Existe la posibilidad de acelerar el proceso de desgravacion. Se prohibe elevar y

adoptar nuevos aranceles.

Se prohibe y se eliminan las barreras no arancelarias, con excepcion de los

bienes usados, del petréleo y de los petroliferos.

Tratado de Libre Comercio entre México y Nicaragua

El Tratado de Libre Comercio entre México y Nicaragua entré en vigor en julio de
1998.

Contribuye al desarrollo arménico, a la expansion del comercio mundial y a la
ampliacion de la cooperacién internacional, creando un mercado mas extensa y

seguro para los bienes producidos y los servicios suministro en sus territorios.

Fomentar la participacion dinamica de los distintos agentes econdmicos, en
particular del sector privado, en los esfuerzos orientados a profundizar las
relaciones econdémicas entre las partes y a desarrollar y potenciar al maximo las

posibilidades de su presencia conjunta en los mercados internacionales.
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Tratado de Libre Comercio México — Guatemala, Honduras y El Salvador

Tratado de Libre Comercio México — Triangulo del Norte (TLCTNM) constituye
un gran avance en la estrategia de politica de negociaciones comerciales
internacionales de México, la cual busca ampliar, diversificar y mejorar el acceso
de los productos nacionales a los mercados externos, permite obtener
reciprocidad a nuestro proceso de liberacién comercial, reduce la vulnerabilidad
de nuestros exportadores ante medidas unilaterales por parte de nuestros socios

comerciales y fomenta los flujos de inversidn extranjera directa hacia México.

Se logré un acuerdo moderno, ambicioso, integral y completo, que abre nuevas y
mejores oportunidades para el incremento de las exportaciones, la mayor
disponibilidad de insumos y servicios para la industria nacional, asi como la
atraccion de nuevas inversiones y creacion de alianzas estratégicas entre
empresas; fomentando asi el crecimiento econdmico, el incremento en
productividad y competitividad de nuestros productos, el desarrollo industrial y

regional y la creacién de mas empleos.

Los paises que integran el Triangulo del Norte representan un mercado potencial

de 23 millones de personas.

Los paises del Triangulo del Norte son el principal mercado de México en
América Latina, representan el 25% de las exportaciones a la region

latinoamericana.

Este tratado tendra un gran impacto econdmico regional, principalmente en el
estado de Chiapas, por su localizacion geografica y por ser el vecino mas
cercano de estos tres paises tendra un aumento muy importante en comercio,

produccion y en el sector servicios.

Este tratado entrd en vigor el 1° de enero del 2001.
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Tratado de Libre Comercio México — Israel

México decidié negociar un TLC con lIsrael por cuatro razones principales. En
primer lugar, a pesar de poseer una poblacion de so6lo 7 millones de personas, el
tamano del mercado de Israel es importante, como se refleja en el monto de sus
importaciones totales (29.1 millones de ddlares en 1998) y en el producto por

habitante (alrededor de 17 mil délares anuales en 1998).

En segundo lugar, el comercio de México e Israel es complementario. Por un
lado, México vende al mercado de lIsrael, ademas de petréleo, alimentos vy
manufacturas (equipo eléctrico y electrénico, productos de madera y algunos
textiles). Por otro lado, Israel vende a México algunos bienes que reflejan su
importante desarrollo tecnoldgico; tal es el caso de maquinaria agricola, semillas,
herbicidas y fertilizantes, asi como productos farmacéuticos y algunas partes de

aparatos electronicos.

En tercero, un TLC con Israel fomentara mayores flujos de comercio e inversion
no solo con ese pais, sino con otros socios comerciales comunes. Los dos
principales socios comerciales de Israel en 1998 fueron la Unién Europea y
Estados Unidos, con los que tiene firmados acuerdos de libre comercio; ademas,

Israel también negocio un TLC con Canada.
Finalmente, México esta interesado en atraer inversién extranjera directa de
Israel, en particular de aquellos sectores donde éste ha logrado un mayor

desarrollo tecnoldgico.

Las negociaciones formales comenzaron en abril de 1998.
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Tratado de Libre Comercio entre México y la Unién Europea

El 24 de noviembre de 1999, concluyeron las reuniones que dieron lugar al
Tratado de Libre Comercio establecido entre México y la Unién Europea, con
fecha de entrada en vigor el 1° de julio del 2000. Con este acuerdo México logra
colocarse en el mercado mundial con una posicién que demuestra que ademas
de asumir los lineamientos de la promocion del mercado libre y multilateral,
continia con fuerza introduciéndose a la practica del regionalismo, mediante
acuerdos de libre comercio, los que en este caso, dejan de suscribirse sélo en el

ambito continental.

En cuanto al acceso a mercados, se negociéo un programa de desgravacion
gradual que reconoce asimetrias, la desgravacion arancelaria europea terminara

en el 2003, mientras que la mexicana concluira en el 2007.

2.1 Reglas de Origen

Las reglas de origen se utilizan para determinar aquellos productos que son
susceptibles de recibir el trato arancelario negociado en un tratado comercial
(ejemplo: TLC).

En principio, los productos seran considerados originarios de la regién cuando se

produzcan en su totalidad en los paises miembros del acuerdo comercial.

Sin embargo, aquellos productos que contengan materiales que no provengan
de la regién también podrian ser considerados originarios, siempre y cuando
estos materiales sean transformados en cualquier pais socio y esta
transformacion sea suficiente para modificar su clasificacion arancelaria (salto

tarifario).
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“Para definir si se esta cumpliendo con las reglas de origen, se establece como
ejemplo el TLCAN mismo que establece 3 criterios que determinan el origen de

un bien:

a) El bien es obtenido en su totalidad o producido enteramente en territorio
de una o mas de las partes.

b) Cada uno de los materiales no originarios que se utilicen en la produccion
del bien sufra cuando menos un cambio de clasificacidon arancelaria.

c) El tercer criterio esta determinado en funcion de la estructura de costos y
se determina a través de la transaccién. Dependiendo del producto de

que se trate debera aplicarse uno u otro método™®.

Con el fin de determinar si una mercancia es originaria de un pais o region, es
necesario calcular el valor de contenido regional para la cual existen dos
métodos: el de valor de transaccion y el de costo neto, que son aplicados en las

aduanas de los paises.

Si se utiliza el método de valor de transaccion, el contenido regional no debera
ser inferior al 60%. Si se emplea el método del costo neto, el contenido regional
no debera ser inferior al 50%. EI método de valor de transaccion se basa en el
precio pagado o pagadero por un bien y el del costo neto sustrae del costo total,

regalias, empaques, entre otros.

Adicionalmente se establece que un bien sera considerado de la region si el
valor de todos los materiales no originarios utilizados en la produccién del bien
que sufran un cambio de clasificacion arancelaria, no excede del 7% del valor de
transaccion del bien, o si el valor de transaccién no es admisible como método

de valoracion, el valor de los materiales no originarios no excede del 7% del

costo total del bien.

¥ Witaker Jorge. “La nueva valoracién aduanera y el TLC”. Edit. Mc Graw Hill. México 1992. P166
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A fin de facilitar el comercio de los bienes de la regiéon y otorgar un trato
preferencial a los productos que cumplan con la regla de origen, se establecié un

conjunto de procedimientos de caracter administrativo en materia aduanera.

De esta forma se requerira de un certificado de origen firmado por el exportador
en el que se confirmara que un bien exportado califica como originario. Este
certificado podra amparar una o varias exportaciones de bienes idénticos, que se

realicen en un plazo maximo de un afo.

Asimismo, se establecen procedimientos uniformes para que las autoridades
aduaneras puedan verificar el origen de un bien, los cuales van desde el envio
de cuestionarios a los exportadores productores, hasta visitas de verificacién a
las instalaciones de los mismos, quienes deberan otorgar su consentimiento por
escrito en un plazo maximo de 30 dias. En caso contrario, la parte que solicita la
verificacion podra negar el trato arancelario preferencial al bien objeto de

verificacion.

Dentro del TLCAN las reglas se formularon para asegurar que las ventajas solo
se otorguen a bienes producidos en la region, asi como para obtener resultados
previsibles y reducir los obstaculos administrativos para los exportadores,
importadores y productores que realicen actividades comerciales dentro del

marco del tratado.

Ahora bien la forma en que un exportador demuestra que su producto es

originario de una regién es con el certificado de origen.
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Certificado de origen

“Es un formato oficial mediante el cual el exportador de un bien o una autoridad
certifica que éste es originario de la regiéon por haber cumplido con las reglas de

origen establecidas™

Este documento se exige al pais de destino con objeto de determinar el origen
de las mercancias a fin de obtener los beneficios arancelarios negociados en un

TLC, u otros para determinar la aplicacion o no de cuotas compensatorias.

Un certificado de origen es un documento emitido por una entidad o persona
autorizada con base en los acuerdos internacionales suscritos por México para
su aplicacion. Estos certificados en nuestro pais los puede emitir la Secretaria de

Economia (SE) o las Camaras Empresariales.

Cabe sefialar que el certificado de origen no sera requerido en la importacion
comercial de un bien cuyo valor no exceda de 1,000 dlls. aunque si se podra
exigir que en la factura se certifique el origen de la mercancia.

Ver formato ejemplo en la seccion de Anexos

2.2 Regulaciones arancelarias y no arancelarias

2.2.1 Regulaciones Arancelarias

Cualquier persona interesada en iniciarse en la exportacidon debe tener en

cuenta que dentro de los elementos basicos en este tema se encuentra la

clasificacion arancelaria que corresponde al producto especifico que desea

? Bancomext “Tips de exportacion. Revista Negocios Internacionales”. México Octubre, 1999. P.31
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exportar. La fraccion arancelaria es parte de la informacion fundamental que se
incluye en los documentos de exportacion y de los datos revisados por las

aduanas.

Arancel

Los paises otorgan diversos tratamientos arancelarios en funciéon del origen de
las mercancias que llegan a sus aduanas. El arancel es un impuesto que se
aplica en el comercio exterior para agregar valor al precio de las mercancias en
el mercado receptor. Se gravan las mercancias que se importan a fin de proteger
a las similares que se fabriquen en el pais. Por su parte, los aranceles a la
exportacion, aunque se establecen en casos excepcionales, tienen igual
finalidad protectora, peor en este caso la contribucion disminuye el ingreso real
del comerciante con el objetivo de asegurar el abastecimiento del mercado

nacional.

De acuerdo a la Ley de Comercio Exterior (Art. 12), existen tres clases de
aranceles: Ad valorem, especifico y mixto, y eventualmente se aplican otros

como el arancel cuota y el arancel estacional.

1. Ad valorem: se expresa en términos porcentuales y se aplica sobre el valor
en aduana de la mercancia. Este impuesto de importacién se calcula con
base en el valor de la factura, el cual debe determinarse conforme a las
normas internacionales previstas en el articulo VII del Acuerdo de la
Organizacion Mundial de Comercio (OMC antes GATT).

2. Especifico: Se expresa en términos monetarios por unidad de medida.
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Mixto: “Es una combinacion de los dos anteriores; por ejemplo: 5% ad

valorem mas US 1.00 por metro cuadrado de tejido poliéster”.'

Arancel- Cuota. Es aquel arancel que grava el excedente de importacion
sobre la cuota autorizada.

Estacional. Es un arancel poco frecuente que se aplica en ciertas épocas del

afno sobre algunos productos.

Hoy en dia existe un gran numero de paises miembros de la OMC entre los

cuales forma parte México, estos paises tienen establecidos diversos

tratamientos arancelarios para las mercancias que entregan a sus aduanas, por

ello sus tarifas aduanares pueden clasificarse en tres niveles:

1.

Tarifa general. Es el que se aplica normalmente a todos los paises miembros

de la OMC, a quienes otorga de nacion mas favorecida.

2. Tarifa preferencial. Se aplica a productos que provienen de paises con
quienes se tiene algun acuerdo comercial para otorgarse reciprocamente un
trato arancelario preferencial.

3. Tarifa diferencial. Es un arancel mayor a los anteriores y se aplica a paises
gue no son miembros de la OMC y que no tienen algun acuerdo comercial
firmado con el pais cliente.

Medidas Antidumping

' Guia del Exportador, Bancomext pag. 111
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Aunque estas medidas no son arancelarias, cuando se aplican, su cobro se
realiza de igual forma que las arancelarias, en las aduanas. Su uso deriva del
articulo VI de la OMC. Las aplica un gobierno cuando otro otorga a sus
productores un subsidio, por lo general econdmico, para ayudarlos a elevar la
competitividad de sus bienes en los mercados de exportacion.

El dumping consiste en la venta de un producto en un mercado extranjero a un
precio discriminatorio inferior al de su valor comercial normal en el mercado del
pais exportador o en terceros paises. Al respecto, los gobiernos pueden aplicar
cuotas compensatorias y antidumping a los productos que importan desde otro

pais, para limitar o eliminar el dafio que se puede producir en la industria local.

Clasificacion Arancelaria en México

Las mercancias se deben identificar al pasar por las aduanas y, por tal motivo,
existen las clasificaciones arancelarias, que establecen la homogenizacion de
criterios, facilitan el estudio del comercio exterior (como la identificacién de

oportunidades comerciales) y permiten efectuar estadisticas y controles.

Las fracciones arancelarias estan determinadas con base a la Nomenclatura del
Sistema Armonizado de Designacion y Codificacién de Mercancias. Segun la
fraccidon arancelaria se determinan los impuestos que pagan los importadores y

los exportadores de mercancias.

Para el caso practico que aqui se menciona de Bolsas de Plastico, estas se

encuentran catalogadas en la siguiente fraccion arancelaria:
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Cuadro No.6 Fraccion arancelaria de importacion 39232901

Cap.: 39 Materias plasticas y manufacturas de éstas materias. Desechos, recortes y desperdicios;

semiproductos; manufacturas.

Part.: 3923 Articulos para el transporte o envasado, de plastico; tapones, tapas, capsulas y demas

dispositivos de cierre, de plastico.

- Sacos (bolsas), bolsitas y cucuruchos:

Subp. 392329 -- De los demas plasticos.

Fra.: 39232901 Fundas, sacos y bolsas, para envase o empaque.

Unidad de medida: Kg
Arancel NMF: 18

Aranceles TLCs

Para que el exportador realice una buena planeacién de su actividad es
necesario conocer el nivel de arancel que tienen que pagar sus productos en la
aduana del pais importador. Asi mismo el exportador debe conocer las posibles
preferencias que puede aprovechar derivadas de los acuerdos comerciales que
ha firmado Meéxico con otros paises y las relaciones con acuerdos

internacionales.

2.2.2 Regulaciones no arancelarias

“Las regulaciones no arancelarias son todas aquellas restricciones o barreras

" Por

que impiden la libre circulacion de los flujos de mercancias en los paises
su naturaleza éstas medidas son mas dificiles de conocer, interpretar y cumplir.

En la mayoria de las ocasiones no son muy trasparentes, se originan en varias

! Witaker, Jorge y Jaramillo Gerardo.” Comercio exterior de México, marco juridico y operativo”. Edit.
Mc graw hill. México 1996. P.210
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fuentes, tampoco son faciles de interpretar y pueden ser modificadas en tiempos

muy cortos.

Las regulaciones no arancelarias se encuentran clasificadas en dos grupos:

cuantitativas y cualitativas.

Regulaciones cuantitativas. Estas forman parte de la politica gubernamental en
materia de comercio exterior, con el propdésito de limitar las importaciones de
algunos productos a cierta cantidad especifica para asi proteger a los
productores locales, dentro de estas regulaciones se encuentran las siguientes:

- Permisos de exportacion e importacion

Estos permiten una determinada cantidad de importacién, tan pronto como se
importa la cantidad autorizada, no podran importarse cantidades adicionales

durante todo el ano.

- Precios oficiales

Estos limitan a no poder vender un producto al consumidor final a un precio

inferior o superior al establecido por un gobierno.

- Impuestos Antidumping

Estos se imponen cuando un pais se considera afectado por bajos precios

Regulaciones cualitativas. Estas regulaciones son impuestas por los paises con
el propdsito de proteger la salud del consumidor final, la salud de los vegetales o
animales, aunque detras de ellas se encuentra una politica proteccionista. Por
ello es importante conocer cales son las disposiciones existentes en la materia,
vigentes en el pais a donde se pretende exportar; dentro de las mas importantes

encontramos:
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Regulaciones de etiquetado

El etiquetado ayuda a identificar y anunciar los productos facilitando su manejo
por los recibidores. Se pueden utilizar impresiones en las cajas, etiquetas
engomadas, estampadas o marcadas. Las normas de etiquetado constituyen
una de las principales regulaciones de los mercados importadores. Las cajas
deben estar claramente etiquetadas y marcadas de preferencia en el idioma del
pais de destino. Las normas de etiquetado constituyen una de las principales

regulaciones de los mercados importadores.

nombre comun del producto

e peso neto, recuento y/o volumen

e nombre de la marca, nombre y direccién del empacador
e Tamafio y clasificacidon

e Temperatura de almacenamiento recomendada

¢ Instrucciones especiales de manipuleo

e Fecha de caducidad

e Origen del producto

Antes de realizar algun gasto en el etiquetado, el exportador debe conocer las
regulaciones especificas que el mercado de destino establece al producto que
se desea comercializar. Para ello, puede consultar a su propio cliente en el
extranjero, recurrir a un consultor especializado en esas regulaciones, o bien
solicitar la opinién y aprobacion de su etiqueta directamente a las entidades

normativas que establecen estas regulaciones en el pais importador.
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Regulaciones sanitarias, fitosanitarias y zoosanitarias

Estas regulaciones forman parte de las medidas para proteger la vida, la salud
humana, animal y vegetal frente a ciertos riesgos que no existen en el territorio
del pais importador. Los riesgos que pretende atacar son los relativos a la
introduccion, propagacién de plagas y enfermedades llevadas por animales,
ademas de evitar la presencia en alimentos y forrajes de aditivos,
contaminantes, toxinas y organismos causantes de enfermedades. Estas

regulaciones comprenden a los productos agropecuarios, frescos y procesados.

Los aspectos basicos que cubren estas regulaciones, en términos generales,
son: proceso de produccidon, uso de pesticidas y fertilizantes, pruebas de
laboratorio, inspecciones, certificaciones sanitarias, regimenes de cuarentena y

determinacién de zonas libres de plagas y enfermedades.

Permisos de exportacion e importacion

Los permisos previos tienen la finalidad de restringir la importacion o la
exportacidon de ciertas mercancias, por razones de seguridad nacional,
sanitarias, proteccion de la planta productiva, etc. Para saber si una mercancia
se encuentra sujeta a permiso previo, es necesario conocer la fraccion
arancelaria en que esta clasificada y en funcion de ello revisar los Acuerdos

publicados para el efecto.
Regulaciones de envase y embalaje
Los envases y los embalajes tienen como finalidad principal proteger los

productos durante las etapas de transportacion y almacenaje, para que lleguen

en optimas condiciones al consumidor final.
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Es indispensable que se verifiquen los requisitos especificos de envasado y
embalaje que operan tanto a nivel internacional, como en especifico en el pais
de destino, asi como la conveniencia de utilizar envases o embalajes adecuados

para cada producto.

Normas técnicas

Aluden a las caracteristicas y propiedades técnicas que debe tener una
mercancia en un mercado especifico. El cumplimiento de estas normas permite
garantizar a los consumidores que los productos adquiridos cuentan con la
calidad, seguridad y las especificaciones de fabricacién adecuadas. Al respecto,
es imprescindible conocer si las normas existentes son de caracter obligatorio o

simplemente voluntarias.

Para cada mercancia o grupo de productos puede haber una o varias normas.
En estas se expresan directrices sobre medidas, tamafo, dimensiones,
contenido quimico, comprensién, resistencia, inflamabilidad, resistencia a la
humedad, durabilidad, condiciones de seguridad, preceptos de terminologia,

simbolos, embalaje, y demas aplicables a un bien o proceso de produccion.

La certificacion de los productos que se exportan, luego de conocer en detalle
las normas aplicables, se realiza generalmente en los laboratorios designados

para el efecto o en las instituciones creadores de dichas normas.

Normas de calidad

Existen normas de calidad adoptadas por un numero cada vez mayor de paises.
Entre las mas importantes destacan la serie denominada como ISO 9000, que
certifica el proceso y procedimientos establecidos para lograr la calidad de los
productos de una empresa. En el campo de la problematica ambiental se trabaja
con la serie 1ISO 14000.

40



Regulaciones de toxicidad

Se aplica a los productos en cuya elaboracién se incorporen insumos peligrosos
o dafinos a la salud humana. Cada pais elabora listas donde se especifica qué
insumos se consideran toxicos y en qué productos debe aplicarse dicha

normatividad.

Regulaciones ecoldgicas

Comprende las regulaciones relativas a la proteccidon del ambiente, mejor
conocidas como ecolégicas. En el caso de la Unidon Europea destacan las

relativas a la comercializaciéon de frutas y vegetales frescos.

Mercado de pais de origen

En México a fin de identificar el origen de los productos y crear una imagen de
identidad tanto en el pais como en el extranjero, la Norma NMX-Z 009 1976,
estipula con caracter de voluntario, el uso del emblema o de la leyenda “Hecho
en México” en los productos, etiquetas o envases de venta en el mercado

interno.

En el caso de exportaciones se pueden utilizar del mercado destino, aunque

debe hacerse conforme a las regulaciones no arancelarias que éste defina.
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2.3 El proceso de la exportacion

De acuerdo con el procedimiento presentado en la Guia Basica del Exportador
se pueden distinguir cuatro flujogramas relativos a igual numero de etapas en
cuanto a las exportaciones, analisis de viabilidad inicial, analisis de la viabilidad
real, proceso de exportacion, y proceso de consolidacion y perfeccionamiento de

las exportaciones.

Analisis de la viabilidad inicial

Evaluacion de la capacidad de produccién interna o de la capacidad instalada
productiva ociosa.

Evaluacion, ajuste y aprovechamiento de ventaja competitiva en cuanto a
precios

Evaluacion, ajuste y aprovechamiento de ventaja competitiva en cuanto a calidad
y empaque

Analisis de las posibilidades en el mercado externo

Analisis de la viabilidad real

Evaluacion y ajuste técnico frente a barreras arancelarias y no arancelarias en el
mercado externo

Determinacion, solicitud de apoyos y adecuacion de la capacidad financiera de la
empresa para hacer frente a los requerimientos de exportacion.

Realizacion de actividades de promocion por medio de canales establecidos

Flujo de exportacién

El proceso de la exportaciéon dentro de la empresa se puede resumir de la

siguiente forma:
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Andlisis del Proceso de Exportacion (tramites legales)

El exportador debe tomar en cuenta algunos pasos importantes para que su
operaciéon comercial sea exitosa. A continuacion se mencionaran los datos

positivos y negativos que se deben tomar en cuenta:

El despacho aduanal de exportacion empieza a partir de la mercancia

De la mercancia pasa al agente aduanal, al que hay que proporcionarle los
documentos de: Pedimento y Validacion, para pasar inmediatamente al Banco
Comercial o al Sistema Automatizado los cuales le pueden dar luz verde para el
despacho de la mercancia y termin6é el proceso de exportacion; pero puede
ocurrir que en lugar de luz verde aparezca la luz roja y entonces tendria que
pasar al Procedimiento Administrativo que determinara el pago de sanciones

correspondientes con lo cual se llegaria finalmente al despacho de Mercancias.

Conceptos:

Todo esto luce complicado pero tiene una explicacién, la mercancia es el
producto listo para ser exportado y entregado al agente aduanal, que es la
persona autorizada mediante patente de la Secretaria de Hacienda para realizar
por cuanta del exportador el manejo de la mercancia para ser enviada al

exterior.
El pedimento es el documento que formula el Agente Aduanal con todos los
datos del exportador, el comprador y la mercancia a exportar, la validacién es la

verificacion que éste efectua por el sistema.

El SAAI, es un Sistema Automatizado Aduanero de Informacién, utilizado por las

aduanas para la validacion de la informacién.
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La Caja Banco Comercial, se refiere al banco comercial situado dentro de la
aduana en donde se pagan impuestos y servicios (Derecho de Tramite

Aduanero) cuando procedan.

El Sistema Automatizado, es un sistema de computo que indica si la mercancia

en cuestidn debe ser revisada fisicamente o no.

Procedimiento Administrativo en Materia Aduanera (PAMA), Si dentro del
reconocimiento o revision de la mercancia se encuentra alguna discrepancia
entre lo declarado y lo presentado a revisidn, se inicia este procedimiento —
siempre y cuando sea considerado como grave-

Despacho de Mercancia, “Terminado el reconocimiento de la mercancia se

procedera a la entrega para su exportacion”.'?

2.4 Documentos y tramites en la exportacion

Una parte importante de la exportacién es el despacho aduanal, que no es otra
cosa mas que el conjunto de actos y formalidades relativas a la salida de
mercancias del territorio nacional a través de la aduana, para ello el exportador
debera presentar las mercancias en la aduana a fin de que sean examinadas por
la autoridad; acompafadas de ciertos documentos y liquidando los impuestos de

exportacion que en escasas ocasiones procedan.

Es obligacion de quienes exporten mercancias presentar en la aduana un
pedimento de exportacién, en la forma oficial aprobada por la SHCP, por
conducto de un agente o apoderado aduanal. En los casos en que las
mercancias estén sujetas a regulaciones o restricciones no arancelarias a la

exportacion, el pedimento debe soportarse con los documentos comprobatorios

12 Revista Negocios Internacionales, marzo 2001, pag 35
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de cumplimiento de esas regulaciones o restricciones. Dicho pedimento de

exportacion se debe acompanar de:

La Factura o en su caso cualquier documento que exprese el valor comercial de

las mercancias, de preferencia en ddlares estadounidenses.

Los documentos que comprueben el cumplimiento de las regulaciones o

restricciones no arancelarias a la exportacion.

Es recomendable indicar los numeros de serie, parte, marca y modelo o, en su
defecto, las especificaciones técnicas o comerciales necesarias para identificar

las mercancias y distinguirlas de otras similares.

El despacho aduanero se debe realizar por conducto de un agente o apoderado
aduanal legalmente autorizados para actuar a nombre del exportador. La tarifa
que el agente aduanal suele aplicar por sus servicios es de 0.18% del valor de la
exportacion. Se recomienda que antes de solicitarlos se acuerden tanto los
honorarios como otros gastos complementarios; por ejemplo, los tramites

relacionados con el despacho de mercancias exportadas.’

Al exportador corresponde pagar todas las diferencias en dichas contribuciones,
asi como las multas y recargos a que se haga acreedor por inexactitud o
falsedad de los datos e informes que haya proporcionado al agente aduanal,
considerado lo dispuesto en los articulos 54 y 195 de la Ley Aduanera. Estas
Faltas podrian llegar a ser muy graves y poner en riesgo el prestigio fiscal del

exportador.

El agente aduanal sera el responsable solidario de la veracidad y la exactitud de

los datos y la informacion suministrados en el llenado de documentos, la

13 Guia Basica del Exportador, Edit. Bancomext, ed. México P. 95
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determinacion del régimen aduanero de las mercancias, la clasificacion y las
contribuciones causadas, asi como del cumplimiento de las demas obligaciones
en materia de restricciones o regulaciones no arancelarias que se apliquen a

dichas mercancias.

Los documentos que se anexan al pedimento debe proporcionarlos el
exportador, incluida la carta de encargo o encomienda, en la cual bajo protesta
de decir verdad, el exportador girara instrucciones al agente aduanal para que

realice el despacho aduanero en forma clara y precisa.

En ésta deben establecerse por lo menos los siguientes datos:

Quién confiere el encargo,

A qué agente aduanal se le confiere,
Fechay lugar,

Tipo de mercancias,

Bultos,

Valor y cantidad,

Régimen aduanero de exportacion, y

Otras recomendaciones sobre el embarque.

Ademas de los sefalados, los documentos que generalmente se requieren para

la exportaciéon son:

Copia del RFC
Carta de Encargo para el embarque de la mercancia, y
Reservacion en la agencia naviera en la que se efectuara el embarque de la

mercancia, en caso de tratarse de un despacho por aduana maritima.
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Si se trata de contenedores, solicitar su oportuno envio para cargarlos con la
mercancia que se exportara y tenerlos listos para su embarque con tres dias de
anticipacion.

Si la clase o naturaleza de la mercancia asi lo requiere, debera agregarse lo

siguiente:

Permisos o autorizaciones
Certificados de analisis quimicos

Lista de empaque

El certificado de origen en caso de que el comprador extranjero lo solicite,
aunque no es obligatorio presentarlo en el despacho aduanal de exportacion.
Sin embargo es fundamental cuando se trata de una operacion en que se solicite

tratamiento preferencial, bajo algun tratado o acuerdo comercial.

Para una mejor comprension de los documentos utilizados a continuacion se
explican con mayor detalle los conceptos sobre los documentos utilizados para
las exportaciones que corresponden a la factura comercial, lista de empaque,

despacho aduanal, certificacion de calidad y cuantificacion de mercancias.

Lista de empaque

Es un documento que permite al exportador, al transportista, a la compafia de
seguros, a la aduana y al comprador, identificar las mercancias y conocer,
identificar las mercancias y conocer qué contiene cada bulto o caja, por lo cual
se ha de realizar un empaque metddico, que coincida con la factura. Esta ultima
se utiliza como complemento de la factura comercial y se entrega al

transportista.
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Es este desglose se debe indicar la fraccion arancelaria de la mercancia, asi
como el valor, el peso y el volumen (describiendo el tipo de empaque y embalaje

utilizados).

Despacho aduanal

Los exportadores estan obligados a presentar en la aduana un pedimento de
exportacion, en la forma oficial aprobada por la Secretaria de Hacienda y Crédito
Publico, por conducto de un agente o apoderado aduanal. Dicho pedimento
debe acompafarse de: factura o, en su caso, cualquier documento que exprese
el valor comercial de las mercancias, los documentos que comprueben el
cumplimiento de regulaciones o restricciones no arancelarias a las exportaciones
a indicar los numeros de serie, parte, marca y modelo para identificar las

mercancias y distinguirlas de otras similares, cuando dichos datos existan.

Del despacho aduanero resulta el pedimento de exportacién, el cual permite a la
empresa comprobar sus exportaciones ante Secretaria de Hacienda y Crédito

Publico para los efectos fiscales respectivos.

Certificacion de calidad y cuantificacion de mercancias

Los riesgos de las operaciones de comercio exterior se reducen acudiendo a
empresas internacionales que vigilan e inspeccionan la carga, con el fin de
asegurar el cumplimiento de las normas pactadas. Estas certificaciones son
voluntarias y pueden referirse, entre otras, a las siguientes materias: supervision
de calidad, cantidad y peso; supervision del embarque, estiba o descarga;
supervision de temperaturas; supervision de fumigaciones; control de calidad;
supervision e inspeccion de embalaje; inspeccion previa para asegurar la
limpieza del medio de transporte; inspeccién y evaluacion de productos

conforme a normas internacionales.
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Otros documentos

Copia del Registro Federal de Contribuyentes (RFC) con homoclave e
informacion del domicilio fiscal de la empresa, carta de embargo para el
embarque de su mercancia, contar con la reservacion de la agencia naviera para
efectuar el embarque de la mercancia si es por via maritima; si no se cuenta con
dicha autorizacion, dar instrucciones a la agencia aduanal para que solicite
autorizacion por cuenta del exportador, si se trata de contenedores, solicitar con
tiempo el envio de los contenedores vacios para ser cargados con la mercancia
a exportar; otros permisos, certificados de analisis quimicos o autorizaciones

segun la mercancia de que se trate.

Seleccion de los medios de transporte y seguros

El transporte es uno de los factores mas significativos del costo de operacion del
comercio internacional, por lo que es necesario realizar un analisis exhaustivo de
las diferentes modalidades del mismo. Para seleccionar el medio mas idéneo se

deberan evaluar los costos, confiabilidad, seguridad, y oportunidad en la entrega.

El valor unitario, el peso, el volumen del producto y las distancias tienen mucha
importancia para la seleccién de los medios de transporte. Si se trata de un
producto de gran volumen, de poco valor y a grandes distancias la modalidad
sera el transporte maritimo o el ferrocarril. Si se trata en cambio de productos de
alto valor, reducido peso y poco volumen, aun a largas distancias, se

considerara el transporte aéreo.
Entre los costos se deben considerar los directos (fletes, costos de maniobras,

derechos y tarifas especiales, entre otros) e indirectos, como los relativos a los

almacenajes; y los costos financieros, por los tiempos de espera.
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Existe la posibilidad de combinar las diferentes modalidades de transporte:
maritimo, ferrocarril, autotransporte y aéreo. Por otra parte, las posibilidades del
transporte multimodal puerta a puerta simplifican los problemas en cuanto a

logistica.

El seguro se constituye de una serie de coberturas que tienen como obijetivo
resarcir al asegurado por las pérdidas o dafos materiales que sufran las
mercancias objeto de transporte por cualquier medio, la combinacion de éstos o
los tiempos de espera. Los riesgos a cubrir y la magnitud de los mismos sera

una cuestion a decidir y acordar.

2.5 Programas e instituciones de apoyo al comercio exterior

El gobierno federal ha disefiado diversos programas de fomento a la exportacién
con el fin de incrementar la actividad exportadora. Las dependencias
gubernamentales involucradas en cada caso son la Secretaria de Economia
(SE), la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico y el Banco Nacional de
Comercio Exterior (BANCOMEXT).

En muchos casos el exportador puede requerir de insumos que tienen que
obtenerse del mercado externo, para este caso el gobierno ha creado lo

siguiente:

- Apoyos gubernamentales para las exportaciones

Existen diversos programas de apoyo para las exportaciones. En las siguientes
lineas se enlistan, sin sefalar sus caracteristicas. Estos corresponden a:
industria maquiladora de exportacidén, programa de importacion temporal para
exportacion (Pitex) programa de importacién temporal para servicios integrados

a la exportacion (Pitex Servicios), devolucion de impuestos (Draw Back), cuenta
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aduanera, empresas de comercio exterior (Ecex), devolucion y compensacion
del IVA, empresas altamente exportadoras (Altex), comision mixta para la
promocién de las exportaciones (Compex), ferias mexicanas de exportacion
(Femex), sistema mexicano de promocién externa (Simpex) y otros apoyos no

financieros de Bancomext. ™

- Apoyos financieros al exportador

El Banco Nacional de Comercio Exterior S.N.C., ofrece los servicios financieros
de: crédito (preexportacién), crédito al comprador, cartas de crédito, garantias,
capital de riesgo, servicios de tesoreria, banca de inversion, servicios fiduciarios,

comisiones mercantiles y avaluos.

- Apoyos Fiscales gubernamentales al exportador

Devolucién y compensacién del IVA. Con la finalidad de que los productos
mexicanos exportados lleguen al mercado de destino a un precio competitivo, el
gobierno federal reembolsa, compensa o acredita, el IVA que el exportador haya

pagado al comprar los insumos utilizados en la fabricacion del bien exportado.
Por eso es que los productos a la exportacion tienen una tasa de 0% del IVA, ya
que como se comentd en el parrafo anterior la SHCP devuelve o acredita el IVA
pagado.

- Mecanismos para que el exportador importe insumos o equipo

En muchos casos el exportador requiere diversos insumos, como materias

primas, maquinaria, equipo, envases, instrumentos para el control de calidad,

14 http://www.siem.gob.mx
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etc., que sdblo puede obtener en el mercado externo. Las causas pueden

derivarse de lo siguiente:

a) El exportador cuenta con un contrato de maquila de exportacion.

b) Una o mas de las materias primas necesarias que no se fabrican en
México.

c) Para cumplir con los estandares del mercado internacional se puede
requerir maquinaria que solo se fabrica en el extranjero.

d) Se requieren moldes, aparatos de control de calidad o anticontaminante.

- Programas de Importacion Temporal de mercancias ante el TLCAN

Dado que en el Tratado de Libre Comercio de América del Norte se firmaron
compromisos para que insumos 0 materias primas producidos fuera de la region
comprendida por Canada, Estados Unidos y México no gocen de los beneficios
de dicho tratado, se establecieron reformas a los programas de fomento y
operacion de la Industria Maquiladora de Exportacién y el Programa de
Importaciéon Temporal para producir articulos de Exportaciéon (PITEX) para

hacerlos acorde al tratado.

Ello no significa que los programas desaparezcan, solamente se modifica el
tratamiento para aquellos insumos y componentes no originarios de la region
importados temporalmente, que sean incorporados a los productos exportados a

algunos paises firmantes del mismo tratado.
En caso de que se exporten productos a paises del TLCAN que incorporen

materias primas, partes, componentes, materiales auxiliares, envases, material

de empaque, combustibles y lubricantes importados originarios de otros paises
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diferentes a Canada, Estados Unidos y México, se deberan pagar los aranceles

de estos.

- Programa de Importacion Temporal para Producir Articulos de Exportacion
(PITEX)

El decreto que establece el Programa de Importacion Temporal para Producir
Articulos de Exportacion (PITEX) fue publicado en el Diario Oficial de la
Federacion el 3 de mayo de 1990 y sus modificaciones se publicaron por ese
mismo medio el 11 de mayo de 1995, 13 de noviembre de 1998 y 30 de octubre
de 2000.

Su objetivo principal consiste en estimular la actividad exportadora, permitiendo
a los beneficiarios inscritos en el programa que la importacion de insumos,
maquinaria y equipo utilizados en la produccion de bienes exportados quede

exenta del pago de impuestos.

Requisitos: Si la empresa solamente importa insumos (materia prima,
combustibles, etc.) debe exportar el 10% de sus ventas totales o exportar mas
de USD 500,000; si importa solamente maquinaria debe exportar el 30% de sus
ventas totales, debe presentar la solicitud de inscripcion al programa ante la
Secretaria de Economia y ser auditado periodicamente por la misma

dependencia.
Entre los beneficios mas significativos que se ofrecen a estas empresas son:
a) Materias Primas, partes, componentes, materiales auxiliares,
envases, material de empaque, combustibles y lubricantes.

b) Estos insumos pagaran el monto de aranceles que corresponda a

los insumos no originarios incorporados en una mercancia
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exportada uno de los paises miembros del TLCAN, conforme al
procedimiento que se explicd en un apartado anterior.

c) Contenedores y cajas de trailer.

d) Herramienta, equipos y accesorios

e) Maquinaria, aparatos, instrumentos y refacciones para el proceso

productivo.

- Programas de Promocién Sectorial (PROSEC)

El 14 de noviembre de 1998, 9 de mayo y 30 de octubre de 2000, se publicaron
en el Diario Oficial de la Federacion los decretos por los cuales se establecen
diversos Programas de Promocién Sectorial, en el que se especifican las
condiciones para sujetarse a dichos programas.

Como una medida de apoyo fiscal a los productores de ciertas mercancias se
crearon los Programas de Promocion Sectorial (Prosec). Como se nombre lo
indica, estos programas buscan apoyar a ciertas ramas 0 sectores econdmicos

industriales en donde el pais es competitivo.

- Empresas de Comercio Exterior (ECEX)

El decreto para regular el establecimiento de empresas de comercio exterior, se

publicd en el Diario Oficial de la Federacién el 11 de abril de 1997.

Su objetivo es el de promover el establecimiento de empresas de comercio

exterior.
Por otra parte, los requisitos que considera son que debe contar con un capital

social minimo de USD 100,000; exportaciones anuales minimas de USD 3

millones y demostrar saldo operacional positivo de divisas.
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En cuanto a los beneficios que sefala son: 1) Obtener la Constancia de
Empresa Altamente Exportadora, 2) Inscribirse en el Programa de Importacién
Temporal para producir Articulos de Exportaciéon, 3) Podran bajo el tratamiento
de exportacion definitiva, adquirir mercancias de proveedores nacionales a una

tasa cero de IVA.

- Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX)

Estos decretos se publicaron el 3 de mayo de 1990, 17 de mayo de 1991y 11 de
mayo de 1995.

Requisitos: Lograr exportaciones directas anuales por USD 2 millones como
minimo o equivalente a 40% de sus ventas totales; sus exportaciones indirectas
deben ser por lo menos el 50% de sus ventas anuales y presentar solicitud ante
la SE.

Los principales beneficios establecidos son: 1) Devolucion inmediata del IVA (en
caso de saldo a favor), 2) Acceso gratuito al Sistema de Informacion Comercial
administrado por la Secretaria de Economia y Bancomext, 3) Exenciéon del
requisito de segunda revision de las mercancias exportadas en la aduana de

salida.

2.6 Términos de negociacioén internacional

Con el proposito de evitar problemas legales que afecten el comercio
internacional, la Camara Internacional de Comercio recopild y publicé las reglas
internacionales para la interpretacion de los términos conocidos como incoterms.
El objetivo de éstos es establecer un conjunto de términos y reglas de caracter
facultativo, que permiten acordar los derechos y las obligaciones tanto del
vendedor como el comprador en las transacciones comerciales internacionales,

por lo que se pueden utilizar en contratos de compra-venta en el extranjero. La
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ultima version de éstos data de 1990. Por otra parte los Incoterms regulan tres

aspectos basicos relacionados con el lugar de entrega de una mercancia:

e Transferencia de riesgos entre comprador y vendedor,
e Costo a cuenta del comprador y vendedor, y

e Documentacion.
Se han dividido en cuatro grupos basicos que son: E, F, Cy D.
Los incoterms se clasifican de dos formas:
1. Por grupos, y
2. Por tipo de trasporte a utilizar.
Por grupos, esta clasificacién se conoce por la primera letra de las siglas de
incoterms que pueden ser:
E= EXxit (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 la letra E y F indican que la mercancia se entrega
en el pais de origen y los que inician con la letra C y D indican que el bien se

entrega en el pais destino.

A continuacién se describe brevemente el significado de las categorias que

integran los grupos.
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EXW: Ex work (en fabrica o punto de origen).

Significa que el vendedor completa su obligacién de entrega cuando ha puesto
los articulos dentro del establecimiento (almacén, fabrica u oficina) a disposicidn
del comprador. El comprador acepta todos los riesgos y costos, entre ellos, la
contratacion del medio de transporte requerido. Los tramites de exportacion se

encuentran a cargo del comprador.

FCA: Free Carrier (transporte libre de porte).

La obligacion del vendedor termina cuando entrega los articulos tramitados para

su exportacion al transportista que designe el comprador en el lugar convenido.

FAS: Free Alongside Ship (libre junto al barco).

La responsabilidad del vendedor concluye cuando se han colocado los articulos
junto al barco, sobre el muelle o en lanchas de alijo en el puerto de embarque.
Por lo tanto, el comprador asume todos los costos y riesgos por pérdida o dafo

de la mercancia desde ese momento, asi como los tramites para su exportacién.

FOB: Free on Board (libre a bordo).

El comprador tiene que asumir todos los costos y riesgos por pérdida o dafio de
los articulos desde que se embarcan en el puerto asignado. Hasta ahi llega la
responsabilidad del exportador; sin embargo, la realizacion de los tramites de
exportacion corresponde a éste. Esta modalidad solo se utiliza en el transporte

maritimo o fluvial.

CFR: Cost and Freight (costo y flete).
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Implica que el vendedor debe pagar los costos y el flete necesario para entregar
los articulos en el puerto de destino. No obstante, los riesgos de pérdida y dafo
de la mercancia, asi como cualquier costo adicional que se genere desde el
momento en que los articulos sean entregados a bordo del barco, se transfieren
del vendedor al comprador, cuando los productos ya se han marcado.

El CFR requiere que el vendedor tramite el despacho de exportacion, y solo se

usa para el transporte maritimo o fluvial.

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

El es similar al CFR, pero ademas esta obligado a proporcionar el seguro
maritimo a cargo y riesgo del comprador en caso de pérdida o dafo de la
mercancia durante la travesia. El vendedor contrata y paga la prima del seguro.

CPT: Carriage Paid to (flete pagado a).

El pago del flete de transporte de la mercancia al lugar asignado corre a cargo
del vendedor. El riesgo de pérdida o dafio de los articulos, asi como cualquier
costo adicional por contingencias posteriores a la entrega al transportista, se
trasladan del vendedor al comprador, si la mercancia se entregd bajo custodia

del transportista.

CIP: Carriage and Insurance Paid (flete y seguro pagado a).

El vendedor tiene las mismas obligaciones que en el término CPT, pero ademas
debe proporcionar el seguro de carga que ampare el riesgo del comprador a

perder la mercancia o el dafo que ésta sufra durante su transportacion. El
vendedor contrata al seguro, paga la prima correspondiente y tramita la
exportaciéon de la mercancia. Este ultimo puede aplicarse para cualquier forma

de trasporte, entre ellos el multimodal.
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DAF: Delivered at Frontier (entregado en frontera).

El vendedor cumple con sus obligaciones cuando los articulos estan disponibles
y se ha tramitado su exportacion en el punto asignado en la frontera, pero ante la
aduana del pais importador. Se aplica principalmente cuando las mercancias se
transportan por ferrocarril o carretera, pero puede usarse un cualquier forma de

transportacion.

DES: Delivered Exship (entregado fuera del barco o sobre el buque).

El vendedor cumple su compromiso cuando los articulos estan a disposicion del
comprador a bordo del barco, sin que haya efectuado tramite alguno de
importacion en el puerto asignado. El vendedor asume costos y riesgos de llevar

los articulos al puerto de destino. Sdélo se utiliza para trasporte maritimo o fluvial.

DEQ: Delivered Ex Quay (duty paid) (entregados en muelle) (derechos
pagados).

El vendedor tiene que asumir todos los costos cuando ha puesto los articulos a
disposicion del comprador en el muelle del puerto de destino asignado y con los
tramites de importacion correspondientes que incluyen aranceles, impuestos y
cargos de entrega pertinentes. Si hay acuerdo entre las partes pueden excluirse

algunos conceptos.
DDU: Delivered Duty Unpaid (entregado sin impuestos pagados).
El vendedor termina su obligacién de entrega cuando los articulos estan a

disposicion del comprador en el lugar acordado del pais importador. El vendedor

tiene que asumir todos los costos y riesgos al efectuar los tramites aduaneros,
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asimismo el comprador sufraga cualquier gasto adicional y asume los riesgos

por no retirar a tiempo la mercancia de la aduana.

DDP: Delivered Duty Paid (entregado con impuesto pagado).

El vendedor finaliza su responsabilidad cuando los articulos estan a disposicidon
del comprador en el lugar asignado del pais importador. EI vendedor debe
asumir todos los riesgos y costos, entre ellos, aranceles, impuestos y demas
gastos para la entrega de los articulos, con los tramites aduaneros efectuados

para su importacion.
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CAPITULO 3

ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA CON PERFIL EXPORTADOR

3.1 Determinacion y caracteristicas del producto y del mercado

En esta parte de la investigacion es necesario determinar cuales son las
caracteristicas del producto que le han permitido posicionarse en el mercado
doméstico y, ademas, cuales de ellas pueden representar una ventaja en los

mercados de exportacion a los que se pretende entrar.

Por supuesto que las condiciones de los mercados extranjeros no son del todo
similares a las que se tiene en el pais. Tanto algunos aspectos culturales y
sociales como el macroentorno economico, demografico, politico, legal,
tecnolégico y natural, varian de una nacién a otra. Asimismo, la competencia, la
opinién publica y los intermediarios son diferentes y se comportan de modo

distinto de aquel al que se esta acostumbrado.

Por todo ello, es indispensable que se reexamine el producto a exportar como si
no se conociera y lo describa con detalle, desde diversos puntos de vista:
arancelario, industrial y de comercio exterior, con un enfoque mercadoldgico; es
decir, tratando de identificar qué necesidades y deseos satisface y qué utilidad
representa para el cliente o el consumidor y, consecuentemente, qué otros

productos son sus competidores directos o indirectos.

Al efectuar esta descripcion del producto e identificar cuales son las formas de
clasificarlo, estariamos en la posibilidad de obtener la informacién del mercado
que sera basica para entender las nuevas circunstancias en las que tendra que

competir, a fin de obtener una posicion adecuada en el mercado extranjero.
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De la misma manera se podra identificar y distinguir los tipos de mercado en que
actualmente esta vendiendo el producto, con miras a identificar si es en ese tipo

de mercados o en otros en los que podria vender el producto en el extranjero.

Asimismo se debe conocer cual es la normalizacién vigente en su pais para el
producto que se desea exportar y precisar si acaso en la actualidad esta
cumpliendo con sus exigencias. De todas formas, es también conveniente que
se revise con detalle como esta controlada la calidad de la produccion en el

presente.

Por otro lado, debe darse cabal cuenta de qué hacer para mejorar el producto,
determinando si tiene o no una actividad formal de investigacién y desarrollo en

su empresa, Yy si se ha desarrollado tecnologia propia o no.

Ademas, es necesario que defina con precision qué mantenimiento o respaldo
tiene el producto y como lo ofrece actualmente a sus clientes y consumidores,

como un complemento indispensable del producto en si.

También se tendra que observar si ahora tiene un sistema de costeo que permita
conocer con precision el costo de produccion del producto que desea exportar vy,
en caso positivo, analizar la estructura de sus costos con un enfoque de

estrategia competitiva en costos.

Una vez realizado este analisis, estara usted en condiciones de identificar las
ventajas competitivas singulares de su produccion, segun sus consideraciones
singulares del producto, pueden ser mantenidas estructuralmente frente a sus

competidores.

Para proceder a la elaboracion del analisis del producto a continuacién se listan

los elementos que la componen:
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1. Clasificacién arancelaria del producto de acuerdo con el Sistema
Armonizado, Clasificacion Industrial y Clasificacion de Comercio Exterior.

2. Principales productos competidores directos y/o indirectos

3. Principales tipos de productos que vende y, consecuentemente, tipos de
mercado que actualmente satisface con sus productos: de consumo,
empresarial o industrial.

. Normas de controles de calidad

. Tecnologia e investigacion

. Mantenimiento y respaldo al producto

. Costos de fabricacion

0 N o O b

. Valor para el cliente y ventajas competitivas del producto

1. Clasificacion arancelaria del producto de acuerdo con el Sistema Armonizado,

Clasificacion Industrial y Clasificacion de Comercio Exterior.

Lo primero que se debe recordar es que, para efectos de control del comercio
exterior, todos los productos se identifican al pasar por las aduanas de modo tal
que las autoridades de cada pais puedan determinar cual es su situacion
arancelaria; es decir, deben o no pagar derechos de importacion (aranceles) v,
en caso afirmativo, cual es el derecho que han de pagar, el general o uno

preferencial, 0 acaso se encuentran exentos.

Ademas, también se determina si la mercancia en cuestion debe pagar algun
tipo de impuestos y si satisface los multiples requisitos que, en su conjunto,
constituyen las llamadas barreras arancelarias, es decir, cuestiones relativas a
cuotas, permisos previos, regulaciones sanitarias, ecoldgicas, de calidad, de

etiquetado, de proteccion al consumidor, etc., que deben cumplirse para poder

ingresar la mercancia al pais de que se trate.
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1. Principales productos competidores directos y/o indirectos

A pesar de que el producto a tratar satisface una necesidad especifica y es
posible que, inclusive, tenga caracteristicas tan singulares que aparentemente
sea dificil sustituirlo con otro, se tiene que hacer el esfuerzo de encontrar
productos que satisfacen la misma necesidad, aunque sean de menor calidad

que el propio.

La importancia de esta identificacion radica en percatarse de que si no se esta
vendiendo el producto en un mercado, es porque alguien mas esta satisfaciendo
esa necesidad aunque sea parcialmente con un producto similar, mejor o peor

que el propio.

2. Principales tipos de productos que vende y, consecuentemente, tipos de
mercado que actualmente satisface con sus productos: de consumo,

empresarial o industrial.

El producto que desea exportar o ya esta exportando puede ser un producto de
consumo, es decir, puede estar destinado a los individuos o familias para su uso
directo. En cualquier caso, la naturaleza misma del producto determina el tipo de
mercado que esté actualmente atendiendo. Para ello, la actividad comercial
puede estar situada en uno o varios mercados diferentes, segun se comenta a

continuacion:

El mercado de consumo esta constituido por las personas fisicas, sea en los
ambitos individual o familiar. Para que se llegue con el producto hasta los
hogares de los consumidores, normalmente es necesario que transite

fisicamente a través de los llamados canales.
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El mercado industrial o empresarial es el integrado por las empresas industriales
que adquieren su producto para transformarlo en otra cosa.

En este tipo de mercado, también existen los intermediarios, aunque, en
ocasiones, usted puede vender directamente a la empresa interesada, siempre y
cuando exista una solida relacion comercial ya establecida y la confianza del
comprador en que se cumpliran estrictamente los compromisos acerca de la

seguridad en sus abastecimientos.

Por ultimo el mercado de reventa es tipico de los negocios internacionales y esta
conformado por las cadenas de tiendas comerciales que importan directamente
algunas mercancias con el proposito de revenderlas, muchas veces con

exclusividad o con disefios y marcas propias.

4. Normas de controles de calidad

Las barreras no arancelarias que se tendran que superar para llegar con el
producto a un mercado extranjero son multiples, diversas en su naturaleza y
varian de pais a pais. Estos aspectos encuentran una excelente base de partida
en la identificacion, desde ahora, de las normas que existen tanto en su pais

como en aquel que esté considerando como mercado de destino.

5. Tecnologia e investigacion

Cuando los productos que se ofrecen al mercado no son el resultado de una
sistematica mejoria y de una permanente adecuacién de aquellos a los usos y
costumbres de los consumidores para su mayor satisfaccion, muy
probablemente se esta en presencia de productos genéricos que no tienen

ninguna particularidad sobresaliente respecto a todos los demas.
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6. Mantenimiento y respaldo al producto

En muchas ocasiones, es muy dificil tener productos con caracteristicas
superiores a los de nuestros competidores, por ello, muchos empresarios
encuentran la forma de distinguirse positivamente de sus competidores por
medio de otros servicios que constituyen los que se denomina producto
ampliado, que son todos aquellos aspectos que sin ser el producto en si,
contribuyen a la mayor satisfaccion de los clientes y consumidores y, en el mejor

de los casos, a obtener su preferencia.

7. Costos de fabricacion

La unica manera de ofrecer un producto cuyos costos de produccién sean
competitivos internacionalmente es tener una clara conciencia de la estructura
de los costos propios y controlar efectivamente sus posibles incrementos. Por
ello, lo primero que se tiene que hacer es conocer con todo detalle cémo se

estructuran actualmente y quién controla sus aumentos.

8. Valor para el cliente y ventajas competitivas del producto

Finalmente, con todo lo que se ha podido constatar hasta ahora acerca del
producto, se debe definir cuales son las ventajas competitivas de éste frente a

sus competidores. Entre otras estas ventajas pueden ser:

a) Una marca distinguible y bien posicionada en el mercado
b) Un disefio exclusivo y dificil de imitar por sus competidores

¢) Una tecnologia mas avanzada que sus competidores
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d) Un empaque y un embalaje novedosos y eficientes
e) Mejor y mas amplia garantia

f) Mayor durabilidad

g) Mayor confiabilidad

h) Simpleza de operacion

i) Crédito y planes para facilitar la compra

j) Calidad superior

k) Entregas mas rapidas

3.2 Aspectos del proceso productivo

“El proceso productivo es la secuencia de tareas realizadas desde la adquisicion

de la materia prima, hasta la trasformacién de esta en un articulo de consumo” '°

En este caso se presenta desde la compra de la materia prima hasta la venta o

almacenamiento del producto.

La seleccién de la tecnologia apropiada, asociada al nivel de produccién
proyectado para el despegue de la empresa, es uno de los factores mas dificiles

de evaluar.

Costos de produccion

Una empresa necesita conocer los costos de produccion de todos y cada una de
los productos 0 servicios y procesos que maneja y opera, con la finalidad de

calcular de manera adecuada el precio de venta de cada uno de ellos.

15 Del Rio Gonzélez, Cristobal. “Introduccion al estudio de la contabilidad y control de los costos” UNAM,
México 1997. P.200
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En consecuencia, se debe analizar cada uno de los elementos y factores

utilizados en la fabricacién, pues son parte integral del costo de produccion.

El punto de partida es la materia prima, que se transformara en producto
terminado, y la mano de obra, que esta dada por la suma de sueldos, salarios y
prestaciones de los empleados que hacen posible la fabricacion de los
productos. Ambos elementos representan los costos directos en la produccion.

El tercer elemento del costo de produccién es el costo indirecto o costo general
de fabricacion, que no se relaciona en forma directa con la elaboracién del
producto, por ejemplo: renta, agua, energia eléctrica, impuesto predial,
mantenimiento de maquinaria, sueldo de personal de oficina, publicidad,

papeleria, depreciacion de mobiliario y equipo y otros.

Determinacion de precios del producto final

A continuacién se muestran, a manera de ejemplo, los diversos componentes
para la estimacién de los costos fijos y variables, asi como una exposicion de los

criterios existentes para determinar los precios.

Costos variables = CV

Materia Prima

Mano de Obra
Combustibles

Mantenimiento
Insumos

Acarreos

Total
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Costos Fijos= CF

Gastos de oficina
Gastos administrativos
Renta

Luz

Teléfono

Gas

Gasolina

Etc

Ver hoja de costos para exportacion en seccion de Anexos

En la fijacién de precios se deben considerar los siguientes objetivos:

e Conseguir beneficios sobre la inversidn o sobre las ventas netas
¢ Ganar una determinada participacion en el mercado
e Evitar, soportar o seguir a la competencia

e Obtener la maxima ganancia posible

Ciclo productivo — Bolsas de Polietileno -

Explicaciéon por etapas del flujo del proceso de produccion en un nivel de

pequefia empresa:

1. Compra y recepcion de materia prima:
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Se realiza la compra de la resina de polietiieno a granel, en pellets o chips
(bolitas). Compra de tinta para flexografia o rotograbado en plastico y compra de

hules preparados y rodillos metalicos para flexografia o rotograbado (impresion).

2. Traslado de resina de polietileno al negocio:

El proveedor de la materia prima debe encargarse de llevar la resina al
establecimiento del comprador. Esto se realiza en una pipa con bomba y
manguera como las que se usan para el traslado de agua. Auxiliandose de la
bomba y la manguera, la resina es depositada en silos para su almacenamiento,
los silos son depdsitos metalicos en forma cilindrica verticales con capacidad
para 12,600 kg. Dentro de una pequefa empresa existen de 3 a 4 silos, que

deben surtirse cada 3 dias de produccién promedio.

3. Traslado de la resina de polietileno a la maquina de extrusion:

La resina es trasladada manualmente con apoyo de un diablo para carga, dentro

de botes plasticos para ser colocada en el dispensor de la maquina extrusora.

4. Extrusion y enrollado:

Se deposita la resina a granel dentro de unos contenedores que sirven para
dispensar a la maquina extrusora, que funciona como un molino, funde los
pellets con calor propio hasta hacerlos liquidos, lo lanza por una ranura hacia
arriba impulsado con aire propio para que no se pegue, lo que visualmente se
identifica como un globo vertical inflado suspendido entre la base y parte
superior de la maquina, que es la pelicula de polietileno; en la parte superior hay
un rodillo que gira para ir atrapando la pelicula, que bajo mecanismo electrénico
realiza los pliegues, y simultdneamente la enrolla. Cada rollo tiene una longitud
de 150 mts.
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5. Traslado de rollos de pelicula de polietileno al area de impresién

Se traslada la pelicula de polietileno al area de impresion

6. Armado de rodillos impresores y preparacién de tintas:

La impresion se lleva a cabo de dos formas, por flexografia que es base hule en
alto relieve y por rotograbado rodillo metalico bafiado de cobre con disefio en
bajo relieve; ambos contienen la figura que ha de grabarse, previa fabricacién
por empresas que prestan el servicio de grabado de rodillos. En el caso de
flexografia, el hule grabado se entrega sobre plano que debe pegarse en un

cilindro metalico para ser usado en las maquinas de impresion.

7. Impresion sobre la pelicula de polietileno:

Se coloca la pelicula en un rodillo ubicado en un extremo de la maquina que es
la portabobina; se hace pasar la pelicula entre un rodillo y un rodillo para
imprimir, posteriormente pasa por un area de secado instantaneo y por ultimo,
por el reembobinador que es un rodillo que recogera la pelicula impresa. La
velocidad la marca el rodillo reembobinador a través de pequefios "jalones",
previendo el tiempo necesario para impresion y se encuentra en el extremo

contrario al rodillo de la portabobina generalmente.

Seguido de la impresion, la pelicula pasa por un area de secado instantaneo que
€s un area cerrada, puede ser un horno con calor propio 0 un area provista de
un ventilador y auxiliado por spots (focos) que trasmiten el calor y ayudan al

secado.

8. Traslado de rollos impresos al area de sellado y corte de pelicula:
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Se desmontan los rollos de la maquina de impresion y son trasladados al area

de corte para obtener la bolsa de camiseta impresa.

9. Sellado y corte de pelicula de polietileno:

El sellado y el corte lo realiza una maquina de sellado y cortado de pelicula de
polietileno; se coloca el rollo en un extremo de la maquina, se programa la
longitud a que debe sellarse y cortarse, se prende la maquina eléctricamente. El
pegado es térmico, dentro de la maquina existe una superficie caliente que en la
parte superior tiene una cuchilla sin filo que, de acuerdo a como se programé
bajara para hacer presion sobre el plastico y la superficie caliente para fundirlo,
ya caliente automaticamente queda sellado; simultaneamente pasara por otra
superficie fria en donde también existe una cuchilla con filo que hara el corte

para dar acabado a la bolsa camiseta.

10.Producto terminado y su empaquetado:

Se recoge el producto terminado de la maquina conforme va saliendo se
acomoda en un tablén al piso para no ensuciarse o en una mesa de madera. Se
empaqueta el producto ya sea en una gran bolsa de plastico o dentro de una

caja grande de carton.

La verificacion de control de calidad se realiza simultaneamente durante todo el
proceso de produccion. A través de pruebas previas para verificar las
especificaciones.

11.Venta o almacenamiento del producto:

Las pequefias empresas fabrican la bolsa impresa previo pedido de los clientes,

se almacena so6lo en caso de que el cliente tarde en recoger su pedido, cuando

es asi, debe ser en un lugar seco.
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3.3 Evaluacion Econémica

La informacion sobre los costos de los proveedores de equipo, material de
empaque y otros materiales es primordial, esta informacion puede ser
comparada posteriormente con costos proyectados de produccion y los precios
estimados del producto, lo que permitira que se haga un estimado de las

pérdidas o ganancias de la operacion.

Relacién del equipo principal

Una de las primeras decisiones al elegir el equipo se relaciona con el grado de
flexibilidad o adaptacion deseada. Las maquinas y herramientas se pueden
clasificar como de proposito general o especial. Las maquinas de propdosito
general son las mas flexibles y constituyen la mayoria de las maquinas y

herramientas que se utilizan en la actualidad.

En contraste, las maquinas de propdsito especial son disefiadas para efectuar
un solo trabajo. Tienen, por lo general, la ventaja de efectuar operaciones
especificas de manera mas rapida y a mayor escala que las maquinas de
propoésito general. Sin embargo, adolecen de flexibilidad, ya que un simple

cambio en el disefio del producto podria implicar su desecho o cambio total.

El equipo minimo a requerir para la empresa es el siguiente:

Equipo o accesorios Capacidad Costo aproximado ($)
e 3 maquinas de 20/25 Kg/h 1,500,000
extrusion

e 2 maquinas de
rotograbado para 50-60 mts/min 800,000
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4 tintas (opcional)

e 2 maquinas para 2000 pzas/min 900,000
sellado y corte de
pelicula de
polietileno

e 3 tablones o 5X2 mts. 7,500
mesas

o 4 rodillos 70 cms. 4,000
metalicos,

bafados en cobre
y con disefio para
impresion

(opcional)

TOTAL 3,211,500

Relacion y especificaciones del equipo auxiliar y accesorios de apoyo

El equipo auxiliar y los accesorios de apoyo para la operacion de la planta

incluyen, entre otros:

Equipo Costo aproximado ($)
e Vehiculos (3/4 ton) 400,000
e Equipo de computo 30,000
e Mobiliario y equipo de oficina 20,000
e Implementos diversos 10,000
TOTAL 460,000
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Relaciéon de proveedores del equipo principal

A continuacidn se sefala como acceder a la relacion de proveedores del equipo

principal del giro:

Relacion de materia prima requerida y sus costos

Seccion amarilla de la guia telefonica, en el apartado de maquinaria para

la industria del plastico

Diccionario de especialidades para la Industria Alimentaria

Camara Nacional de la Industria de la Trasformacion/ Consejo de Bienes

de Capital, a través de sus diferentes directorios industriales.

Materia Prima (Para 1 ton de bolsa)

Costo aproximado ($)

e Resina de polietileno a granel 5,000
(840 KG)

e Tintas para impresion 10 Kg.
Promedio (opcional) 1,000

e Conos auxiliares para acomodar 1,000
las bolsas

e Bolsas y/o cajas de carton para 1,150
empaquetar el producto

e Terminado (150 pzas para 1 797
tonelada)

TOTAL 8,947

Relacién del personal requerido
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El desarrollo 6ptimo de cualquier empresa requiere de la determinacion vy

seleccion adecuada del personal que en ella participara.

Es imprescindible conocer las especialidades y habilidades requeridas con

objeto de cumplir cabalmente con todas las actividades que se necesitan para

lograr los propésitos del negocio.

Una pequeha empresa en el giro que nos ocupa requiere en esencia del

siguiente tipo de personal:

No. De personas | Proceso / | Capacitacion Sueldo mensual
Funciones necesaria y
experiencia
1 Director General | Direccion general | Licenciatura 0 15,000
Ingenieria, 8 afnos
1 Gerente de | Produccién en | Ingenieria, 5 afos 12,000
planta todos los niveles
1 Gerente | Administracion de | Licenciatura, 5 12,000
administrativo  y | empresas afnos
financiero
1 Gerente de | Ventas y | Licenciatura, 5| 12,000 o 10,000 +
ventas y | estrategias de | afnos comisiones por
mercadotecnia ventas ventas cerradas
2 Supervisores de | Supervision sobre | Técnicos, con 3,500
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planta

2 personas del
area

administrativa

2 personas de

intendencia

1 chofer

3 Vigilantes

24 Obreros

cualquiera de los
procesos de

produccion

Secretariado,
Técnico, 1 afo
recepcion y

archivistas, etc.

Limpieza general

Conducir
cualquier tipo de

vehiculo

Vigilar la puerta

Produccidn de

extruccion, sellado

y corte

experiencia
minima de 3 arios

en el proceso

Secundaria,
experiencia no

necesaria

Secundaria, 2

anos

Secundaria , 2

anos

Secundaria, 1ano

2,500

1,300

2,000

2,500

2,500
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Otros costos relativos

Otros costos Costo aproximado ($) mensual
e Agua 1,269
e Energia Eléctrica 2,797
e Drenaje 494
e Gas 5,871
e Recoleccion de basura 291
TOTAL 10,722

3.4 Marco contable

Métodos contables

Cuando se realiza una contabilidad se suela utilizar un sistema simple mediante
el cual se van registrando las cantidades de los gastos en columnas. Este
sistema refleja la fecha de la transaccion, su naturaleza y la cantidad
desembolsada. Sin embargo, cuando se lleva a cabo la contabilidad de una
organizacion, se utiliza un sistema de doble entrada: cada transaccidén se
registra reflejando el doble impacto que tiene sobre la posicion financiera de la
empresa y sobre los resultados que ésta obtiene. La informacion relativa a la
posicion financiera de la empresa y sobre los resultados que ésta obtiene. La
informacion relativa a la posicion financiera de una empresa se refleja en el
llamado balance general de la empresa, mientras que los resultados obtenidos
por la empresa aparecen desglosados en la cuenta de pérdidas y ganancias. Se
incluyen a la vez los datos que reflejan los cambios en la estructura financiera de
la empresa y la situacion de sus ingresos. El estado de liquidez se refleja en el

informe econdmico-financiero de la empresa, en una memoria por separado.

79




Esta informacion financiera permite estudiar los resultados obtenidos en el
pasado al mismo tiempo que realizar prospecciones y proyectos para planificar

el crecimiento.

Registros contables

La contabilidad moderna consta de siete etapas. Los tres primeros se refieren a
la sistematizacion de libros, es decir, a la compilacion y registro sistematicos de
las transacciones financieras. Los documentos financieros constituyen la base
de la contabilidad; entre estos documentos cabe destacar los cheques de banco,
las facturas extendidas y las facturas pagadas. La informacion contenida en
estos documentos se traslada a los libros contables, el diario y el mayor. En el
libro diario se reflejan todas las transacciones realizadas por la empresa,
mientras en el mayor, aparecen las transacciones que afectan a las distintas

partidas contables, por ejemplo caja, bancos, clientes, proveedores, entre otras.

Primer paso. El registro de cada transaccion en el libro diario constituye el punto
de partida del sistema contable de partida doble. Con este sistema se analiza la
estructura financiera de una organizacién tomando en cuenta el doble efecto que
toda transaccion tiene sobre dicha estructura (una compra de bienes constituye,
por un lado, un aumento del activo, pero también refleja una disminucion del

mismo al reducirse la cantidad de dinero disponible).

Segundo paso. En la siguiente etapa del etapa del ciclo contable las cantidades
reflejadas en el libro diario, en el que aparece la cuenta concreta de cada partida

contable.

Tercero paso. Una vez reflejadas todas las transacciones en el libro mayor se
procede a obtener el saldo deudor o acreedor de cada cuenta. La suma de todos
los saldos acreedores debe ser igual a la suma de todos los saldos deudores,

pero con signo contrario.
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Cuarto paso. Finalizadas las etapas correspondientes a la teneduria de libros, el
contador procede a ajustar una serie de cuentas con el propodsito de destacas
hechos econdmicos que, aunque no han producido de forma convencional, si

representan transacciones finiquitadas.

Quinto y sexto pasos. Una vez realizados los ajustes anteriores, el contador
realiza un primer balance de comprobacion de saldos, adaptandolos con los
ajustes posteriores. Cuando se han actualizado todos los saldos se procede a

redactar el balance y preparar la cuenta de pérdidas y ganancias.

Séptimo paso. El ultimo paso consiste en cerrar las cuentas anuales,
transfiriéendolas a la cuenta de pérdidas y ganancias con el propdsito de que las
cuentas que corresponden tan sélo a la actividad anual se anulen unas a otras,
para que los créditos y débitos del siguiente afio fiscal reflejen en particular la

actividad fiscal de ese afo.

Estados Financieros

Los estados financieros representan el producto final del proceso contable y
tienen por objeto, presentar informacién financiera para que los diversos
usuarios de los estados financieros puedan tomar decisiones eficientes vy
oportunas. La informacion financiera que tales usuarios requieren se enfoca

primordialmente en la:

a) Evaluacién de la rentabilidad;

b) Evaluacion de la posicion financiera, que incluye su solvencia y liquidez;
c) Evaluacién de la capacidad financiera de crecimiento

d) Evaluacién del flujo de fondos
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De acuerdo con estas necesidades los estados financieros basicos son:

Estado de situacion financiera o balance general. Muestra los activos, pasivos y
el capital contable a una fecha determinada. Esta integrado por:

- Activo
- Pasivo

- Capital Contable

Estado de resultados. Muestra los ingresos, costos, gastos y la utilidad o pérdida

resultante en el periodo. Los elementos que integran este estado financiero son:

- Ventas

- Devoluciones y rebajas sobre ventas
- Costos y gastos

- Utilidad bruta

Estado de variaciones en el capital contable. Muestra los cambios en el la
inversion de los propietarios durante el periodo. Se elabora tomando en cuenta
las aportaciones de capital que se hayan efectuado por ejercicio, disminuyendo

las reducciones de capital para llegar al capital actual de la empresa.

Estado de cambios en la situacidon financiera. Muestra la forma en que se
modificaron los recursos y las obligaciones de la empresa durante el periodo; se
elabora comparando los balances generales de dos periodos y estableciendo los

recursos generados durante las operaciones de la empresa en ese lapso.
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Otros registros contables

Comprende una serie de registros que se sefialan a continuacion:

- Bienes de produccion

- Registro de ndbmina

- Registro de las devoluciones y rebajas en ventas
- Registro de comprobantes

- Registro de cheques

Contadores

Dependiendo de los recursos y tamafio de las empresas, requeriran de servicios
contables especializados, los cuales pueden ser prestados por contadores
internos o externos, que se encarguen tanto de los aspectos generales de la

contabilidad como de los aspectos relevantes:

- Contabilidad general
- Fiscal

- Auditoria

3.5 Analisis financiero

La Planeacion es la clave del éxito de la administracién financiera. Los planes
financieros toman muchas formas, pero un buen plan debe estar relacionado con
los puntos fuertes y débiles de la empresa. Debemos entender los puntos fuertes
si han de usarse para ventaja propia; en los puntos débiles debe reconocerse si
se ha de tomar una decision correctiva. Por ejemplo, son apropiados los
inventarios para dar apoyo al nivel proyectado de ventas?. ;Tiene la empresa

una inversion demasiado fuerte en cuentas por cobrar, y refleja esta condicién
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una débil politica de cobranza? EI administrador financiero planea los
requerimientos financieros futuros segun los procedimientos de presupuesto y de
prondstico, pero el plan debe empezar con el tipo de analisis financiero que se

analiza en este capitulo.

La administracion financiera de cualquier empresa se ocupa de solucionar
interrogantes acerca de porque es importante y como se fijan las politicas de

efectivo y activo circulante.

El objetivo de los métodos analiticos consistente en simplificar y reducir los datos
que se examinan en términos mas comprensibles para estar en posibilidad de

interpretarlos y hacerlos significativos.

Estados financieros basicos

El analisis de razones financieras emplea datos financieros tomados del balance
general de la empresa y de su estado de resultados; por ello es util empezar con

una revision de estos informes contables.

Para obtener una revisidbn adecuada de los informes contables resulta util la
aplicacidon de razones financieras. Cada tipo de analisis tiene un propdsito o un
uso que determina las diferentes relaciones que destaca. El analista, puede, por
ejemplo, ser un banquero que somete a consideracion si debe otorgar un
préstamo a corto plazo a una empresa. Los banqueros estan principalmente
interesados en la posicion de liquidez a corto plazo de la empresa; por tanto
destacan las razones que miden la liquidez. En contraste, los acreedores a largo
plazo dan mucho mas énfasis al poder de generacion de utilidades y ala eficacia
de operacion de operacion. Saben que las operaciones no rentables erosionan
los valores de los activos y que una fuerte posicion circulante no garantiza la
disponibilidad de los fondos para rembolsar una emision de bonos a 20 afos.

Los inversionistas del capital contable estan similarmente interesados en la
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rentabilidad a largo plazo y en la eficacia. Desde luego, la administracion se
interesa en todos los aspectos del analisis financiero; debe rembolsar sus
deudas a los acreedores, a corto y a largo plazo, asi como obtener utilidades

para los accionistas.

Es util clasificar las razones financieras dentro de seis tipos fundamentales:

Razones de liquidez. Miden la capacidad de la empresa para satisfacer las
obligaciones que venzan a corto plazo.
Razones de apalancamiento financiero. Miden el grado en que la empresa ha

sido financiada mediante deudas.

Razones de actividad. Miden la eficacia con la cual la empresa usa sus recursos.

Razones de rentabilidad. Miden la eficacia de la administracion y como se

muestra en los rendimientos que se han generado con las ventas y la inversion.

Razones de crecimiento. Miden la capacidad de la empresa para mantener su

posicidon econémica en el crecimiento de la economia y de la industria.

Razones de valuacion. Miden la capacidad que tiene la administracion para crear
valores de marcado en exceso de los desembolsos del costo de la inversion. Las
razones de valuacion son la medida mas completa del desempeno, en tanto que
reflejan las razones de riesgo (las dos primeras) y las razones de rendimiento
(las tres siguientes). Las razones de valuacion tienen gran importancia, puesto
que se relacionan directamente con la meta de maximizar el valor de la empresa

y la riqueza de los accionistas.
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Razones de liquidez

Analisis de liquidez y solvencia financiera

El analisis de la solvencia debera cubrir las necesidades relacionadas con el
ciclo financiero a corto y a largo plazo. La liquidez se refiere a la capacidad de la
empresa para cubrir sus obligaciones circulantes, es decir, las que participan en
el ciclo financiero a corto plazo. La solvencia atafie a la capacidad financiera de
una empresa para endeudarse a largo plazo y cubrir los costos inherentes. En
los anexos se muestran las razones incorporadas en las pruebas de liquidez y

pruebas de solvencia.

Razén circulante =  Activos circulantes

Pasivos circulantes

La razon circulante es la medida que se usa con mayor frecuencia en relacidon
con la solvencia a corto plazo, puesto que indica la medida en la cual los
derechos de los acreedores a corto plazo estan cubiertos por activos que se
espera que se conviertan en efectivo en un periodo aproximadamente

correspondiente al vencimiento de los derechos.

Razdn rapida o prueba del acido

Razon rapida = Activos circulantes — Inventario

Pasivo circulante

Esta razén es importante ya que mide la capacidad de la empresa para liquidar
sus obligaciones a corto plazo, sin tener que depender de la venta de

inventarios.
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Razoén de deuda total

Razén de endeudamiento = Deuda total

Activos totales

Esta razén mide el porcentaje de los fondos totales proporcionados por los

acreedores.

Razones de actividad

Rotacion del inventario = Ventas

Inventario

Rotacién de activo fijo = Ventas

Activo fijo neto

Estas razones miden la eficacia con la cual la empresa emplea los recursos que

dispone.

Razones de rentabilidad

Margen de utilidad = Ingreso neto

Ventas

La rentabilidad es el resultado neto de un buen numero de politicas y decisiones.

Rendimiento sobre el capital contable

Rendimiento sobre el capital contable = Ingreso neto

Capital contable
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Esta razén mide la tasa de rendimiento sobre la inversidon de los accionistas.

Razones de crecimiento

Estas razones miden qué tan bien la empresa mantiene su posicion econdémica

en la economia como un todo, y en su propia industria.

Razones de valuacion

Las razones de valuacion son las medidas mas amplias de desempefio para la
empresa que reflejan la influencia combinada en las razones de riesgo y en las

razones de rendimiento.

Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es una técnica de analisis empleada como instrumento de
planificacién de utilidades, toma de decisiones y resolucién de problemas. Para
aplicar esta técnica es necesario conocer el comportamiento de los ingresos,

costos y gastos, separando los que son variables de los fijos o semi fijos.

Los gastos y los costos fijos se generan con el paso del tiempo, aparte del
volumen de la produccion y ventas. Son llamados gastos y costos de estructura,
porque generalmente se contratan e instalan para la estructuracién de la
empresa; como ejemplo de estos costos y gastos pueden citarse la depreciacion
en linea recta, las rentas y los salarios que no estan en relacion directa con el

volumen de produccion, entre otros.
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Por el contrario, los gastos variables se generan en razon directa de los

volumenes de produccién y ventas.

Proyecciones, evaluacion financiera y econémica

TIR (tasa interna de rendimiento)

La tasa interna de rendimiento financiero, también considerada como tasa
interna de retorno, se define como la tasa de descuento a la que el valor
presente neto de todos los flujos de efectivo de los periodos proyectados sea
igual a cero. Se utiliza para establecer la tasa de rendimiento esperada de un

proyecto.

Valor presente Neto (VPR)

El valor presente neto se define como el valor presente del flujo de ingresos
menos el valor presente del flujo de egresos; esto es la suma algebraica de los
flujos de efectivo futuros al valor presente, incluyendo en esta suma el egreso

inicial de la inversion.

Punto de Equilibrio

Es el momento econdmico en el que los ingresos de una organizacion son
iguales a sus costos y gastos, en consecuencia no se tiene utilidad ni pérdida.
“Es una herramienta de planeacion y control financiero que permite conocer los
ingresos que requiere una empresa para no perder y permite conocer el
resultado que se obtendria en las operaciones modificando las siguientes

variables: “1°

' Moreno Fernandez, Joaquin. “Las finanzas en la empresa”. 5. Ed. Instituto mexicano de contadores
publicos, A.C. 1997 p. 291
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e Precio de venta
e Cantidad de unidades vendidas
e Aumento o disminucién en los costos y gastos

e Margen de seguridad para no generar pérdidas, entre otras

El analisis del punto de equilibrio es una técnica util para estudiar las relaciones
entre los costos fijos, los variables y los beneficios. La utilidad general de éste es
que puede calcular con mucha facilidad el punto minimo de produccion al que
debe operarse para no incurrir en pérdidas sin que esto signifique que aunque

haya ganancias, éstas sean suficientes para hacer rentable el proyecto.

Su férmula matematica es la siguiente:

Punto de equilibrio = Costos fijos y variables totales

Volumen total de ventas

Flujo de efectivo

Una de las funciones basicas que tienen las finanzas consiste en obtener para
una organizacion los recursos monetarios para su operacion continua; para el
logro de este objetivo existe el flujo de efectivo, este se maneja en forma aislada
y constante en las empresas y su preparacion comunmente es mensual,

semanal o con variantes.
El flujo de efectivo consiste en listar los ingresos y egresos proyectados pro una

organizacion para un periodo determinado con el objetivo de determinar si la

empresa va a generar los recursos monetarios para su operacion.
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Con el flujo de efectivo se determinan sobrantes o faltantes de efectivo y el

tiempo de duracién de los mismos.

Como el flujo de efectivo se prepara por anticipado, permite a la administracion
actuar. En caso de sobrantes permite evaluar por anticipado las alternativas de
inversion en inventarios, activos fijos, compra temporal de valores financieros,
etc. En caso de faltantes permite evaluar las fuentes de financiamiento
disponibles para solventar los faltantes, ya sea a través de préstamos, de
emisién de acciones y otros valores, etc., procurando que el financiamiento se

obtenga al costo minimo posible.

El calculo se basa en el método de “flujos netos al accionista” que se resume en

la siguiente tabla:

Flujo =

Ingresos por ventas + otros ingresos + financiamiento externo

Menos

Costo directos de produccion — costos indirectos de produccién — incremento en
capital de trabajo — costo de ventas — gastos administrativos — amortizacion de
capital — intereses por financiamiento — impuestos — inversién fija — gastos
preoperativos

3.6 Analisis de FODAS

Esta herramienta nos permite realizar un diagndstico de la situacién de cualquier

empresa, considerando los factores externos e internos que la afectan y asi
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poder delinear la estrategia para el logro satisfactorio de las metas y objetivos

inherentes a la misma.

“En este punto se deben identificar los aspectos en los que la empresa esta en
mejores condiciones de enfrentar la competencia (fortalezas) y aquellos otros en
que su situacion es endeble (debilidades). Adicionalmente se deberan vislumbrar
las (amenazas) que acechan los intereses de la empresa, lo cual se puede
plantear como retos que debera enfrentar, asi como las (oportunidades) que en

la perspectiva futura se podran aprovechar™'’.

Fortalezas

Son los factores que se manejan o realizan correctamente en su area de

influencia y producen los mejores resultados.

Debilidades

Factores que se manejan o realizan incorrectamente en su area de influencia y

que representan areas de oportunidad donde se puede eficientar el trabajo.

Amenazas

Situaciones riesgosas, también fuera del area de influencia que afectan la

eficiencia.

Oportunidades

Situaciones potencialmente favorables que se presentan fuera del area de

influencia y que pueden aprovecharse para el desempefio del trabajo.

" Dominguez Chavez Guillermo. “La planeacion estratégica en el éxito de una organizacion”. Administrate
hoy. Vol. 37. México, 1998 p.128
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3.7 Estructura Administrativa

La estructura organizacional es el elemento que define las relaciones que deben
existir entre las actividades y érganos de una empresa, asi como las lineas de
autoridad formal que se fijan en cuanto al derecho que tiene un empleado por su
nivel jerarquico de exigir el cumplimiento responsable de los deberes a un
colaborador directo y de que el colaborador acepte las decisiones que por

funcién haya tomado su superior.

‘La estructura organizacional representa la autoridad y las diversas

combinaciones de la division de funciones. Se expresa en organigramas y se

complementa con los andlisis de puestos”'®

'8 Van Home James. “Fundamentos de administracion financiera” Prentice may. México 1998. p201
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Capitulo 4

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACION DE BOLSAS DE PLASTICO
A CALIFORNIA, E.U.A.

4.1 Analisis estratégico de la empresa

Empresa (caso hipotético)

El origen de ésta pequefia empresa se remonta a 1985 derivado de que se
eliminan algunas de las restricciones sobre la resina y se establecen industrias
petroquimicas productoras con lo que crece ligeramente la industria de la

fabricacion de bolsas de plastico.

El director comercial de la empresa ha vivido por mas de 20 afos en California y
ademas de estar bien relacionado socialmente alli, conoce el medio de los
negocios y en especial el de articulos para el envase. Nuestro director de
produccion es uno de los ingenieros con mayor trayectoria en relacién con el
producto; por esta razén es, al mismo tiempo, director de investigacion y

desarrollo.
Misién de nuestra empresa:
Brindar a nuestros clientes nacionales y extranjeros, productos plasticos de alta

calidad, manteniendo durante su manufactura una filosofia de mejoramiento

continuo e innovacion asi como el desarrollo de nuestro personal.
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Visién de la empresa:

Llegar a ser una empresa productora de bolsas de plastico de talla,
internacional brindando productos de calidad reconocidos y obtenidos a partir del

aprovechamiento 6ptimo de los recursos humanos y materiales.

Objetivo:

El proyecto que se presenta a continuacion consiste en exportar bolsas de
Plastico (Polietileno) al mercado de Estados Unidos, iniciando nuestras

operaciones a partir del mercado de California.

Este producto pertenece a la industria que se define como la relacién entre la
manufactura, distribucién y comercializacion de un grupo de materiales sintéticos

llamados plasticos.

Esta industria del sector plastico se encuentra dividida en dos segmentos. El
primer segmento de la industria, al que se denomina "industria primaria" es
aquella que se encuentra clasificada por datos proporcionados por el gobierno
de EUA. Es decir, la industria del plastico que el gobierno considera sin tomar en
cuenta pequefias industrias. Esta industria plastica primaria incluye la produccion
de:

e Materiales plasticos y resinas

e Productos plasticos

e Maquinaria para el proceso de resinas plasticas

e Moldes para resinas plasticas

e En adicién, también incluye el servicio de la comercializacion de materiales

plasticos, formas y disefios.
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El segundo segmento es la "industria cautiva", conocida como "secundaria", que
es la industria del plastico compuesta por empresas que elaboran productos
similares a aquellos de la industria primaria, pero localizados en plantas
clasificadas en otras industrias.

Perfil del Producto a exportar

Nombre: Bolsas de Plastico

Color : Transparente

Medidas: Varias medidas, como por ejemplo: 15X20, 18X25, 25X30, 30X55,
60X90, 90X60.

Usos: Se utiliza para el empaque practicamente de cualquier articulo:

como fruta, ropa, basura, etc.

Precio: Varios precios, promedio $15 Kg 6 1.5 USD

Productos del giro y sus caracteristicas basicas

¢ Bolsas de polietileno de alta o baja densidad, con o sin impresion

e Bolsa camiseta de polietileno de alta o baja densidad, con o sin impresion

o Bolsas de Polietileno de alta o baja densidad, con o sin impresién, con asa

troquelada
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Caracteristicas de un buen producto en el giro

Siendo un producto derivado de la resina de polietiieno debe considerarse
principalmente la satisfaccion del cliente, la pelicula o bolsa de polietileno debe
ser resistente y flexible.

Las bolsas deben ser resistentes, sobre todo en la costura, de tamafnos y
presentaciones variadas, y de acuerdo a las necesidades del cliente; debe ser
de color ¢ trasparente, con o sin asas, con o sin impresion y de alta o baja

densidad.

Por su importancia dentro del giro, se ha escogido las bolsas camiseta de

polietileno impresas como el producto que se detalla en el presente trabajo.
La bolsa camiseta es aquella que lleva dos pliegues laterales, que terminan en
asas, el tamano a considerar es estandarizado, de 30 cm de ancho por 40 cm de

alto con una densidad de calibre 70 (baja densidad).

Las bolsas camiseta de polietileno juegan un papel importante dentro de la vida

cotidiana por su uso intenso en el comercio.

Su proceso de produccion es homogéneo ya que la pelicula (en su caso) se

derivan de la misma resina.

La capacidad instalada de la empresa le permite lograr una producciéon mensual

de hasta 300 toneladas al mes. Actualmente produce 200 toneladas.
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En cuanto al grado de actualizacién tecnoldgica se destaca lo siguiente:

Para la empresa pequefia existe tecnologia y maquinaria aunque no muy
sofisticada, a menos que sea de importacién; se considera una industria
rezagada en México, el equipo se va deteriorando con el paso del tiempo, es
decir, se acoplan nuevos componentes y procesos hasta formar una planta mas
grande para producir. Dentro de las pequeias empresas se lleva a cabo el
proceso de extrusion de resina para convertirla en rollos de pelicula de
polietileno, la impresion, el sellado y el corte de la pelicula para convertirla en

bolsas.

Relaciones insumo-producto

Para fabricar, por ejemplo, 300 toneladas de bolsa camiseta de polietileno

impresa, se requiere los siguientes insumos:

Resina de polietileno a granel 12.6 ton

Tintas para impresion 10 kg promedio

Conos auxiliares para acomodar las bolsas terminadas 10 pzas.
Bolsas y/o cajas de carton para empaquetar el producto

Terminado 150 pzas.

Relacion de Proveedores principales

La resina dentro del pais se adquiere principalmente con PEMEX.

La materia prima utilizada para la fabricaciéon de bolsas de polietiieno no se

considera tdxica, a excepcion de la pintura, evitando el mal uso de la misma y se

considera un espacio especifico para manejarla.
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Analisis de FODAS

Dentro de la empresa ejemplo se tiene el siguiente analisis FODA:

Fortalezas: Debilidades:

1. Se trabaja con base a un estandar | 1. La tecnologia se hace obsoleta
de calidad alto. rapidamente

2. Los trabajadores estan bien | 2. Se trabaja con bajos sueldos
capacitados.

3. Se trabaja con base a sistema de

justo a tiempo

Amenazas: Oportunidades:

. Los precios del petréleo cambian
continuamente.

. Cambio en la tecnologia

3. Recesion econdmica

1. Se presentan oportunidades de
inversion directa o indirecta.

Lograr alianzas estratégicas

Precio de la materia prima

Expansion del mercado meta

o & DN

Incursionar en nuevos mercados.
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Analisis financiero de la empresa

A partir de los principales estados financieros de la empresa al 31 de diciembre

del 2001 es el siguiente:

BALANCE GENERAL

31 de diciembre

Activo 2001
CIRCULANTE:
Efectivo e inversiones temporales $ 364,742
Cuentas por cobrar:
Clientes 57,890
Impuesto sobre la renta por recuperar 9,828
Otras cuentas por cobrar 7,943
440,403
Inventarios 87,702
OTROS ACTIVOS 30,308
Total activo circulante 558,413
INMUEBLES, MAQUINARIA Y EQUIPO - Neto 167,917
Total Activo $ 726,330
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Pasivo 2001

A CORTO PLAZO:

Proveedores $ 70,569
Otras cuentas por pagar y gastos acumulados 49,901
Impuesto al valor agregado 3,596
Participacion de los trabajadores en las utilidades 15,007
Total pasivo 139,073

Capital Contable

CAPITAL SOCIAL 300,000
RESULTADOS ACUMULADOS 287,257
Total capital contable 587,257

Total Pasivo mas Capital $ 726,330
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ESTADOS DE RESULTADOS

Ano que termino el
31 de diciembre de

2001

$ 482,600
COSTO DE VENTAS 390,270
Utilidad bruta 92,330
GASTOS DE OPERACION:
Administracion 4,099
Venta 7,977
12,076
Utilidad de operacion 80,254
OTROS PRODUCTOS - Neto 5,853
COSTO INTEGRAL DE FINANCIAMIENTO:
Productos financieros - Neto 2,588
Utilidad antes de provisiones 88,695
PROVISIONES PARA (Nota 9):
Impuesto sobre la renta 12,868
Participacion de los trabajadores en la utilidad 367
13,235

Utilidad neta del aino $

N
)]
™~
o))
o

N
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Realizaremos el célculo y la

importantes.

Razon circulante

Razén rapida

Razén de endeudamiento

Rotacién del inventario

Rotacion de activo fijo

Margen de utilidad

Rendimiento sobre el capital contable

interpretacion de las razones

Activos Circulantes
Pasivos Circulantes

Activos circulantes - inventario
Pasivo circulante

Deuda total
Activos totales

Ventas
Inventario

Ventas
Activo fijo neto

Ingreso neto
Ventas

Ingreso neto
Capital contable

103

financieras

mas

4.02

2.5

0.2

5.5

29

0.2

0.2



ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

La empresa que se encargara de la produccion cuenta con aproximadamente 70

trabajadores y tiene la siguiente estructura organizacional:

Director General

Gerente Gerente de Planta
administrativo Gerente de
ventas y
mercadotecnia
Personal Chofer Supervisor Supervisor

administrativo 1 2

Personal de Intendencia Obreros Obreros

vigilancia
POSICION Funciones
1 Director General Direccion general
1 Gerente de planta (produccién) Produccion en todos los niveles
1 Gerente administrativo y financiero | Administracion de empresas

104




1 Gerente de ventas y mercadotecnia

2 Supervisores de planta

Ventas y estrategias de ventas

Supervision sobre cualquiera de los

2 Personas del area administrativa procesos de produccion.

Descripcién de los puestos mas importantes:

Director General

Liderear la ejecucion de las directrices estratégicas de los accionistas
Planear, dirigir y controlar la estrategia comercial y financiero

administrativa de la empresa.

Ser el responsable de todo el personal ejecutivo de la empresa (en su
caso) teniendo la facultad de contratar, asi como de asignar y modificar

sueldos en apego a las politicas de la empresa.

Definir, autorizar y supervisar la ejecucion de proyectos, programas y

presupuestos de la empresa.

Fungir como representante de la empresa ante terceros, en las instancias

acordadas por el Consejo de administracion.
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Gerente administrativo

Planear, dirigir y controlar las actividades financieras, de recursos
humanos y administracion, y de sistemas de informacion de la empresa.
Disefar y ejecutar proyectos, programas y presupuestos, evaluando
periddicamente su cumplimiento.

Proponer y vigilar el cumplimiento de objetivos, politicas y procedimientos
del area.

Identificar y evaluar las oportunidades de crecimiento y la provision de
recursos humanos y materiales necesarios.

Representar a la empresa ante organismos gubernamentales para la

resoluciéon de conflictos que determine el consejo de administracion.

Gerente de Planta

Establecimiento de objetivos, normas, procedimientos, métodos,
estrategias y tacticas para la administracion de la maquinaria, materiales,

mano de obra y los procesos.

Coordinar los factores determinantes de la produccién, como: numero de
piezas por producto, el numero de operaciones de cada pieza, la
interdependencia entre piezas, la variacion de capacidad de las maquinas
para las distintas clases de trabajo, el numero de submontajes, la
necesidad de entregar en fechas determinadas, la recepcion de pedidos

pequenos y numerosos, entre otros.
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Conocimiento completo y exacto de la situacion de todos los materiales
que se utilizan en el proceso productivo, mediante la regulaciéon del trafico
de piezas y los montajes para conocer el proceso de las materias en
trasformacion, calcular la posibilidad de cumplir los compromisos, prevenir
la reduccién de existencias y aprovechar la maquinaria, materias primas,
almacenes y capacidad instalada en general. Establece la coordinacion

entre el control de calidad y el control de costos.

Gerente de Ventas y Mercadotecnia

“‘Es una de las fases principales en el desarrollo de una empresa, ya que

representa | factor clave para colocar los productos en el mercado de consumo y

de esta forma satisfacer las necesidades de los consumidores y obtener

utilidades.

»19

Entre las funciones a desempefar se notan las siguientes:

Investigacion de mercados, registro, tabulacion y analisis de datos
relacionados con el producto, el precio, la marca, la garantia y servicios,
las necesidades del cliente y la competencia.

Determinacion de los canales por los cuales la empresa hace llegar el
producto a los consumidores.

Definicidn de las actividades necesarias para dar a conocer el producto y
los mecanismos mas apropiados de promocion en el mercado
seleccionado; determinacion de presupuesto para promocién y publicidad,
seleccidn de medios para la publicidad, determinacion de estrategias y

tacticas de promocion, entre otros.

19 SE, “Bolsas de Polietileno”, Editorial Porrtia, México, 2000 p.77
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En los primeros anos de nuestra operacion como exportadores se tiene
contemplado so6lo satisfacer el mercado de consumo sin entrar a los productos

institucionales (centros comerciales, etc.) que se dejan para una etapa posterior.

En virtud de la pequefiez de nuestras ventas en el mercado estadounidense, no
se anticipa ninguna reaccion importante de nuestros competidores, pudiendo
posicionarnos como producto de buen precio y buena calidad en un horizonte de
5 afos, cuando pretendamos exportar 60 mil dolares y detentar alrededor del

0.04% del total de importaciones de este tipo de productos.

Estimado pues, en un horizonte quincenal, ventas anuales del orden de 30 mil

dolares y de 60 mil para el mercado de Estados Unidos.

Por estar cabalmente enterados de las reglamentaciones aplicables a este tipo
de productos y estar en posibilidad de cumplirlas de manera integral, no se preve
ningun tipo de riesgo mayor que pudiere truncar con nuestro proyecto. Empero
se debera estudiar cuidadosamente el mercado para detectar a tiempo cualquier
corriente adversa en el macro entorno, la opinién publica o nuestros clientes y
consumidores a fin de adecuar nuestra oferta a la mejor satisfaccion de sus

expectativas y necesidades.

4.2 Competitividad de la empresa y su producto en el mercado meta

seleccionado

El reciente incremento en la produccion proveniente de Asia y la presion de
productores y compradores estadounidenses, hace que las Compafiias
manufactureras en México busquen una modernizacion de los métodos

productivos, mayor especializacion e intensidad de mano de obra, uso de
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procesos mas sofisticados, en lo cual se incluye una necesidad en cubrir ciertos

requisitos tales como:

a) Esfuerzo para lograr eficiencia en la manufactura de clase mundial

b) Avance en los sistemas de manufactura por computadora, que han ayudado
a automatizar las tareas y convertirlo en sistema productivo lo que requiere decir
mayor tecnologia, equipos para pruebas de onda dual por television, maquinaria

controlada por computadora, etc.

c) Ventajas competitivas en la adherencia del estandar de calidad 1SO 9000 y
9001.

d) Esforzarse por cumplir con los tiempos de entrega con una politica de justo a
tiempo, ya que la relacién de produccién entre proveedor y comprador ha ido

incrementandose.
e) Visita de ferias y exposiciones internacionales para comparar calidades, tipo
de servicios, estandares de produccién, innovaciones tecnoldgicas y tendencias

de mercado.

Por el costo de flete, la amplitud del mercado y aprovechando el TLCAN; se

considera mas conveniente el mercado norteamericano a corto plazo.
Como puede observarse, Estados Unidos representa casi el 100 del mercado
exportable por lo que debido a las facilidades presentadas en el TLCAN con

conviene iniciar la exportacion hacia este mercado.

Caracteristicas del Mercado
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México realiza la mayor parte de su comercio con los Estados Unidos que es a
su vez, el mayor consumidor de plasticos en el ambito mundial, siendo sus

principales competidores en ese mercado los paises asiaticos.

Estadisticas de las exportaciones mexicanas en esta industria

Cuadro No.5 Principales paises de exportacion
Valor acumulado de enero a julio de 2000 en dodlares

americanos

Pais Exportaciones %
Estados Unidos de|21,770,718 94
América

Otros Paises 1,305,406 6
Total exportado 23,076,124 100

En el TLCAN se negocio este sector de la siguiente forma:

Las manufacturas de materias plasticas (171 fracciones), estan clasificadas

dentro de la tarifa del impuesto general de importaciéon en el capitulo 39, partidas

39.16 y 39.26.

Reglas de Origen Especificas - Bolsas de Plastico

Rango Requisito
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3923.29 "Salto" tarifario ' de cualquier otra partida, excepto de la subpartida
3920.20 6 3920.71. Ademas debe cumplir con un contenido

regional calculado por cualquiera de los dos métodos.?

El producto que pretendemos exportar, de acuerdo con el calendario de

desgravacion arancelaria para el afio 2003
Preferencias para México

Para recibir los beneficios del TLCAN, hay que comprobar que el producto es
originario de la region de Norteamérica, es decir originario de México, Estados
Unidos o Canada; esto se logra con la presentacion del certificado de origen del
TLCAN. La mayoria de los productos plasticos provenientes de México fueron
liberados de arancel a partir de la entrada en vigor del TLCAN en enero de 1994
y dependiendo de la categoria que guarde cada producto, éste pagara su
respectivo arancel. Se puede confirmar la categoria de liberaciéon arancelaria de
cada producto en el manual de fracciones arancelarias y plazos de desgravacion
para el TLCAN.

Cuadro No.6 Fraccion arancelaria de importacion 39232901

Cap.: 39 Materias plasticas y manufacturas de estas materias. Desechos, recortes y desperdicios;

semiproductos; manufacturas.

Part.: 3923 Articulos para el transporte o envasado, de plastico; tapones, tapas, capsulas y demas

dispositivos de cierre, de plastico.

- Sacos (bolsas), bolsitas y cucuruchos:

Subp. 392329 -- De los demas plésticos.

" El "salto" tarifario o arancelario se refiere a un cambio hacia ese rango, a nivel partida o subpartida (4 0 6
digitos), de otra partida o subpartida, especificadas o no.
2 60% cuando se utilice el método de valor de transicion o 50% cuando se utilice el método de costo neto.
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Fra.: 39232901 Fundas, sacos y bolsas, para envase o empaque.

Unidad de medida: Kg

Arancel NMF: 18

Aranceles TLCs

Pais: EE.UU.

Arancel vigente: 4.5

Nota:

Descripcion de notas a aranceles TLCs

Nota Descripcion

NVE ARTICULO 22. La importacién de mercancias originarias de la regién conformada

por México descritas en este articulo, comprendidas en las fracciones arancelarias
identificadas con el codigo "NVE" bajo el rubro "Nota" en el Apéndice, estaran
sujetas al arancel preferencial que se establece a continuacion, unicamente cuando
se trate de la modalidad de la mercancia que se indica:

Vigente: Hasta el 31 de diciembre de 2002.

El mercado de plastico en Estados Unidos es el mas grande del mundo, debido
a la amplitud de la demanda doméstica, la disponibilidad de capital y tecnologia,
asi como los costos de materia prima y energia relativamente baratos. Segun
datos de la Universidad de Maryland, Texas presenta el mercado mas grande de
produccion de materias primas y resinas de plastico con el mayor nivel de
empleados, debido principalmente a que la mayor parte de la industria
petroquimica se encuentra en esta region. California y Ohio, después de Texas,
tienen los mayores indices de empleo en la produccién de productos plasticos
miscelaneos; mientras que Michigan esta a la vanguardia en el moldeo plastico.
La comercializacién de plasticos terminados se tiene casi en cualquier parte del
territorio de Estados Unidos, es por ello que California, el Estado mas poblado

de Estados Unidos, es el primero en esta categoria.’

Importaciones de Estados Unidos provenientes de México
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México se ha convertido en el segundo socio comercial mas importante para
Estados Unidos particularmente en el intercambio comercial de productos
plasticos. Las exportaciones mexicanas de plasticos que destacan por su valor

en délares son:

e Polimeros de propileno con una participaciéon de mercado de 8.28% en 1999
con respecto a otros exportadores a Estados Unidos

e Polimeros de estireno con un incremento en sus exportaciones de 38% en
1999 con respecto a su afo inmediato anterior.

e Poliacetales y demas poliésteres presentando el mayor nivel de
exportaciones mexicanas para este capitulo con un total de USD 80.01
millones y, por ende, colocandose con el mayor nivel de demanda de
plasticos mexicanos, ocupando asi el tercer lugar a nivel mundial como socio
comercial de Estados Unidos.

¢ Articulos para el transporte o envasado, tapones y tapas con un total de USD
81 millones, ocupando el cuarto lugar como pais exportador con respecto al

resto del mundo compitiendo asi con paises como Canada, China y Taiwan.

El consumo de productos plasticos sin duda cambia de pais en pais. Los paises
en desarrollo estan mas orientados a la agricultura, y a la produccidon de bienes
no durables y de construccion, con un gran manejo de peliculas de poliolefina y
tubo que se esta comenzando a producir. Los paises industrializados,
representados por Estados Unidos, Canada, Europa y Japdn, requieren de mas
partes de inyeccion de molde para bienes durables, asi como también la

expansion del poliestireno y otros materiales de empaque que van asociados.

29 perfil del Plastico en Medio Oeste, Estados Unidos, Bancomext, Pags, 12,13
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Historicamente la demanda del plastico ha sido fuertemente influenciada por
factores macroeconémicos que varian de pais en pais y de region en region.
Estos factores incluyen, entre otros, el nivel de ingreso per capita y los gastos en
el consumo personal. Sin embargo, independientemente de las variables antes
mencionadas, los plasticos son usados virtualmente en cada sector de la
economia, esto se debe a los bajos costos de transformacion, la competitividad y

sustitucion por materiales naturales.

Los productos de plastico que tienen mayor demanda son:
a) Empaque, ocupando el primer lugar, con productos tales como:
Bolsas

Botellas

Contenedores

Tapones

Productos para el empacado

b) Construccién, que ocupa el segundo lugar:

Tubos y accesorios de tuberia

Juntas, codos, empalmes

Barras, perfiles, conductos

c) Electrénicos:

Productos eléctricos y electronicos

Articulos electrodomésticos

Articulos de comunicacion y oficina
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El siguiente cuadro refleja la demanda final de los sectores que mas requieren
de la industria del plastico. En él se identifican los bienes que tienen un mayor
contenido de plastico. La primer columna muestra la produccion total de cada
industria en millones de dolares; por ejemplo, la industria de productos
miscelaneos plasticos muestra haber producido USD 7,913 millones en
productos en 1996, la segunda columna muestra el costo invertido en el
contenido de los productos plasticos de cada industria en millones de ddlares, la
tercer columna muestra el porcentaje de contenido de plastico de los productos

plasticos.

Cuadro No. 7 Demanda final de los sectores que mas requieren de la industria del plastico

Industria Demanda Final Contenido de plastico % de plastico
(millones dlis)

Productos miscelaneos | 7,913 8,529 107.8

Plasticos

Componentes 12,188 1,932 15.9

electronicos

Aparatos de teléfono y | 20,817 2,543.2 12.2

telégrafo

Preparaciones de | 21,201 2,114 10.0

alimentos

Bebidas Embotelladas 25,968 2,400 9.2

Fuente: Bancomext.gob

El producto en cuestion se encuentra localizado en el sector miscelaneo, sin

embargo, éste presenta usos multiples.

Las principales ventajas que se tienen para la produccion y exportacion del

producto a E.U.A. son las siguientes:
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Tratado de Libre Comercio
Mano de Obra barata

Posicion Geografica

Materia prima al alcance del pais

Experiencia en la industria

4.3 Canales de Comercializacion

Los componentes de plastico se encuentran en una variedad de productos
finales, los cuales son eventualmente importados por particulares, negocios o

agencias gubernamentales.

Existen varias maneras de identificar los canales de comercializacion de
plasticos y también de evaluar su importancia en los mercados finales. Por lo
regular, el primer paso hacia los mercados finales incluye ventas de resinas a los
mercados intermedios. Un modelo algoritmico conocido como "Inforum" nos da
las herramientas para seguir su venta hasta el usuario final, ya sea un
consumidor de papel de plastico para envolver comida, un negocio que compra
maquinaria, o0 una agencia gubernamental que compra computadoras. Estos
usos finales se pueden catalogar facilmente usando los capitulos llamados NIPA
(Categorias Nacionales de Ingreso y Producto) y designados por la Oficina de

Analisis Econdmico (U.S. Bureau of Economic Analysis).

Capitulos NIPA

1.Consumo personal
2.Nueva construccion
3.Estatal y local

4.Uso militar
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5.Uso no militar

6.Insumos para proveedores € inventario

Segun un analisis de la Universidad de Maryland, en 1996 la distribucion de
productos plasticos entre los capitulos NIPA se realizé de la siguiente forma: la
categoria de "consumo personal" que incluye un gran porcentaje de los gastos
de particulares, ocupa el primer lugar. Los insumos para proveedores e
inventario, que representa el expendio por negocios en equipo y otros materiales

y adiciones a inventario, ocupa el segundo lugar.

Cuadro No. 8 Distribucion de los productos plasticos

Concepto Porcentaje
1. Consumo personal 69.1
2. Nueva construccion 17.3
3. Estatal y local 8.8
4. Uso militar 23
5. Uso no militar 1.8
6. Insumos para proveedores e inventario 0.7
Total 100.0
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Segun dicho estudio, el porcentaje de plasticos consumido por el sector de
servicios con énfasis en el sector médico y servicios de negocios de oficina, ha
experimentado un alto crecimiento. Con mas de 30% de plasticos consumidos,
actualmente por el sector de servicios, las compafhias del sector plastico estan
cambiando sus estrategias de comercializacién y distribucion. Por otro lado, esta
tendencia podria eliminar de alguna manera el consumo ciclico de plasticos,

dado que el sector de servicios tiende a ser menos ciclico que el manufacturero.

Margenes de Intermediacion

Por la variedad de productos y servicios relacionados con esta industria, los
margenes de intermediacion varian en gran medida, es decir, este sector no se
comporta como otras industrias, en donde los margenes de intermediacion se
encuentran bien definidos.

Canal Seleccionado

Debido a que el perfil del cliente que se tiene es principalmente las
comercializadoras este canal automaticamente distribuye al usuario final a través

de tiendas departamentales o pedidos especificos.

4.4 Determinacion del precio de exportacion y los Incoterms

El establecimiento del precio es de suma importancia, pues influye en la
percepcion del consumidor final sobre el producto o servicio. Nunca se debe
olvidar a qué tipo de mercado se orienta el producto. Debe conocerse si lo que
busca el consumidor es calidad, sin importar mucho el precio, o si el precio es
una de las variables de decision principales. En muchas ocasiones, una erronea

fijacion del precio es responsable de la falta de demanda de un producto.
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Las politicas de precios de una empresa anticipan la forma en que se
comportara la demanda. Es importante considerar el precio de introduccién en el
mercado, los descuentos por compra en volumen o pronto pago, las
promociones y comisiones, los ajustes de acuerdo con la demanda y otros

aspectos.

Una empresa puede decidir entrar al mercado con un alto precio de introduccion;
con un precio bajo en comparacion con el de la competencia; o bien, no buscar
mediante el precio una diferenciacion de su producto y, por lo tanto, ingresar con

un precio cercano al de la competencia.

Las ventajas y desventajas de cualquiera de las tres opciones se deben analizar
y cubrir en todos los casos los costos en que incurra la empresa, sin olvidar los
margenes de ganancia que esperan percibir los diferentes elementos del canal

de distribucion.

El precio de una bolsa de plastico (o de un producto en general) es una variable
relacionada con otros tres elementos de la mezcla de mercadotecnia: plaza,

publicidad y producto.

Es recomendable establecer politicas claras en cuanto a descuentos por pronto
pago, y compras por volumen, asi como en materia de promociones, ya que
éstas constituyen parte importante de la negociacién con los clientes potenciales
y/o distribuidores. Otro aspecto relevante es considerar si la empresa pagara a
sus vendedores, si los hay, alguna comisién por el volumen de ventas, y qué

proporcion representaran éstas del monto total de sus percepciones.

Determinacion del precio de exportacion
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A continuacion se muestran, los diversos componentes para la estimacion de los

costos fijos y variables.

Precios de exportacién por kilo:

Costos variables (en pesos)

Materia Prima:

Mano de Obra:

Combustibles

N W

Mantenimiento

Insumos

N o N,

Acarreos

Total 6.4

Costos fijos (en pesos)

Renta

Luz

Agua
Teléfono
Gas
Gasolina
Sueldos
Publicidad

i N N SHE S
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Impuestos sociales .2

Total 3.8

Costo antes de
fletes e impuestos

(en pesos) 10.2

Margen deseado  30%

Precio antes

de costos de

exportacion
(en pesos) 13.2
Fletes 4

Gastos aduanales 4
Embalaje de

Exportacion 2

Precio Final
(en pesos) 23.2
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En la fijacién de precios se deben considerar los siguientes objetivos:

- Conseguir beneficios sobre la inversion o sobre las ventas netas
- Ganar una determinada participacion en el mercado
- Evitar, soportar o seguir a la competencia

- Obtener la maxima ganancia posible

Conseguir beneficios sobre la inversion es un objetivo a largo plazo, pero
obtener ganancias sobre las ventas netas es un objetivo a corto plazo y debe

perseguirse de inmediato.

Al entrar a un mercado externo, se debe empezar a ganar una proporcion de
éste que permita un volumen de ventas adecuado a la escala de produccion en

la planta; el precio introductorio debe ser competitivo para ese fin.

La competencia tratara de obstaculizar las ventas de la nueva fabrica,

explotando sus ventajas.

Los precios que se fijen también tendran que cubrir los costos y lograr la mayor
ganancia posible. Fijar precios es una tarea compleja a causa del gran numero

de variables que influyen en esa decision.

Debido a las facilidades otorgadas y por el tipo de producto a manejar se
decidio utilizar DAF sin embargo la negociaciéon con cada cliente podria

determinar un Incoterm diferente.
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4.5 Recursos de la mercadotecnia internacional

Los recursos de la mercadotecnia internacional que se emplearan

Para lograr posicionar nuestro producto se necesitan recursos de mercadotecnia
que se deberan mantener presentes como politicas, estos recursos nos
ayudaran a mantener nuestro conocimiento del medio (precio y producto) y a ser

competitivos en el mercado meta.

A continuacion se mencionan los recursos de la mercadotecnia internacional que

se utilizan

Ferias y exposiciones

Centro de Exposiciones de Chicago lllinois

Es el evento mas grande del mundo del sector del plastico, se lleva a cabo en el
mes de junio, cada tres anos.

Misiones

Las consejerias de Estados Unidos ofrecen al exportador mexicano la
oportunidad de realizar agendas de trabajo e incluso misiones comerciales a ese
pais.

Para competir en ferias y exposiciones nuestro producto debera mantener en
todo momento la mezcla de mercadotecnia que fue planteado por Philip Kotler y

se refiere a las 4 “pes” :

Producto: (necesidades y deseos de los consumidores)
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Precio. (el costo para los consumidores)
Plaza: (la conveniencia para los consumidores)

Promocion: (la comunicaciéon con los consumidores)

En el caso de las Bolsas de Plastico y como se ha mencionado en el analisis
FODA nuestro producto compite en el mercado meta sefialado principalmente

por precio.

4.6 Documentacion y tramites aduaneros del producto

Documentos y tramites de exportacion

En general la exportacion de articulos de plastico a Estados Unidos involucra los

siguientes documentos:

1. Factura comercial

La factura debe ser elaborada en inglés o acompafada por una traduccion al
espanol, en original y seis copias con firma autografa. Cuando la factura
comercial contiene diferentes productos, se requiere una lista de empaque
elaborada en original y seis copias que describan exactamente el tipo de
empaque y embalaje utilizados, asi como el peso y volumen de la mercancia. La
lista de empaque se utiliza como complemento de la factura comercial y se

entrega al transportista.

2. Certificado de origen del TLCAN

Los exportadores que deseen aprovechar las tarifas preferenciales del TLCAN vy

evitar cuotas y restricciones no arancelarias, deben obtener el certificado de
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origen para el TLCAN. El importador debe tenerlo en su poder al momento de
formular la declaracién de importacién. Este formato puede adquirirse en la
Secretaria de Economia, su reproduccion es libre y no requiere certificacion de

autoridad alguna en el pais de origen.

3. Guia de embarque

Este documento es expedido por la Compania transportista, en original y seis
copias, el cual indica que la mercancia ha sido embarcada con un destino

especificado por el exportador.

4. Pedimento aduanal

Quienes exporten mercancias estan obligados a presentar en la aduana un
pedimento de exportacion, en la forma oficial aprobada por la SHCP, por

conducto de un agente o apoderado aduanal.

5. Lista de empaque

Este permite a todos los personajes que estableceran contacto con la mercancia
identificar a la misma, saber que contiene cada bulto y verificar que coincida con
la descripcidn de la factura. En cada bulto o caja se deben anotar claramente los
numeros y marcas que lo identifiquen, mismos que se deben relacionar en la
factura. Esta lista de empaque que debe elaborar en original y seis copias, es un
complemento de la factura comercial y debe ser entregada a la empresa

transportista.

6. Pedimento de exportaciéon

Este debe ser presentado en la forma oficial aprobada por la SHCP ante la

aduana correspondiente, por medio de un agente o apoderado aduanal que
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designe formalmente la empresa. En los casos en que asi se requiera, el
pedimento debe incluir la firma electrénica que demuestre el descargo total o
parcial del permiso de exportacion cuando sea el caso. Al pedimento se debe

anexar:

a) La factura comercial
b) Los documentos que comprueben el cumplimiento de las regulaciones no

arancelarias

Regulaciones no arancelarias

Para introducir a Estados Unidos articulos plasticos, no existen ninguna
restriccion en el caso de tratarse de productos plasticos terminados. En caso de
que exista alguna restriccion sera para aquellos productos que se traten de
introducir como material no procesado y que, de este modo, contenga gases
toéxicos o sustancias quimicas que van a requerir de una acreditacion especial

para su introduccion.

La ley aduanera requiere que los contenedores de plastico desde 8 onzas a 5

galones sean:

a) reciclados a un grado de 25%
b) elaborados con un contenido post-consumo de 25%

c) reusables o que se puedan rellenar

Para productos plasticos, se requiere ademas que las resinas tengan impresas
el cédigo de identificacién de reciclado con el fin de que el proceso de reciclado

sea mas eficiente.

El exportador mexicano debera presentar en la aduana de EUA la certificacion

necesaria que el productor cumple con los requerimientos de la Ley de Control
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de Substancias Toéxicas. Sin este documento se impedira la entrada del producto

a EUA hasta que el documento sea presentado. Para obtener este certificado se

debera contactar al Servicio de Analisis Quimico de EUA.

4.7 Logistica y embalaje

Embalaje

Aunque el plastico no es un producto fragil, va a tener que cubrir ciertos
requisitos al momento de la transportacion. Esto dependera del medio por el cual
se va a transportar y la compafia que lo transporte. Hay que indicar la cantidad
de productos que tiene cada caja, fardo y poner las marcas y numeros en cada
empaque e indicar en la factura, al lado del detalle de las mercancias, los

numeros y marcas de los bultos que contienen dichas mercancias.

Aclaraciones

El exportador mexicano debe asegurarse de que el importador en Estados
Unidos le facilite la informacién pertinente relativa a la forma de empacar el
producto, las marcas, etiquetado, etc. y se tomen las medidas necesarias para la

internacion de las mercancias en los Estados Unidos.

Tipo de transporte y costo de flete

No existen obstaculos para exportar productos a Estados Unidos, ya que se
cuenta con una magnifica red de transporte aéreo, fluvial, terrestre y ferroviario.
El 85% de los productos que se exportan de México a EU ingresan por via
terrestre y se estima que los ferrocarriles y los camiones de carga transportan

mas de 70 millones de toneladas de manufactura en general al ano. Es
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recomendable enviar la mercancia asegurada desde la fabrica por contenedor
(ya sea consolidado o completo) via terrestre desde México utilizando trailer o
camioén y después de pasar aduanas, enviar la mercancia por tren. Este servicio

es muy economico Yy eficiente en Estados Unidos.

El mayor problema al que se enfrenta el transporte para este tipo de productos
es en su mayoria el costo del flete, ya que el peso del producto es minimo, pero
el espacio es voluminoso. Esto debe tomarse en cuenta para las cotizaciones de
producto puerta-puerta (DDP). Las cotizaciones de transporte varian por destino,
peso y volumen de la mercancia. Se realizé una cotizacion de transporte con la
empresa "Roadway Express" que puede servir como ejemplo base para obtener
cifras aproximadas de costo de transporte y seguro, obteniéndose la siguiente

informacion:

Cd. México- Tijuana:
Cuota por milla: USD 1.15

Valor declarado no excedente: USD 0.70 por libra por paquete

Precio minimo: USD 621.60 PPD
Capacidad 100%, trailer de 28 pies de largo, peso minimo permitido 7,500 libras

El medio de trasporte a utilizar para la transportacion de las Bolsas de

Plastico sera terrestre bajo las condiciones arriba indicadas.

Normas de Etiquetado

Para los productos plasticos que se destinan para consumo final, el Gobierno de
Estados Unidos requiere que las resinas tengan impresas el cdodigo de

identificacion de reciclado, con el fin de que el proceso de reciclado sea mas
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eficiente. Si el producto es una materia para ser utilizada en procesos
subsecuentes, no se requiere etiqueta especifica. Si el producto se destina al
consumo final, dependiendo del tipo de producto, debera cumplir con las
regulaciones de etiquetado de la Comision Federal de Comercio de Estados
Unidos.

En el caso de Bolsas de Plastico destinadas al uso de supermercados o bolsas
de basura utilizadas en casa, cada bolsa deberan contener una leyenda que
especifique el riesgo de muerte por asfixia, el nombre del productor, la patente (
en su caso), el triangulo correspondiente al numero de reciclado y el pais de

origen del producto.

Ejempilo:

WARNING: To avoid danger of suffocation, keep this plastic bag away from
babies and children. XXXXXXXX R. US Patent No. XXXXXXXX Made in México
S71 HDPE2

4.8 Formas de pago

Medios de pago internacional y el que se empleara

Existen varias formas para recibir o realizar el pago de mercancias, las cuales

son:

Cheques

Giro Bancario

Orden de pago (transferencia de fondos)

Cobranzas bancarias internacionales (a través del banco)

Cartas de crédito (se aplica al caso)
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Este es uno de los aspectos mas importantes de las operaciones de comercio
exterior. Existen varias formas para recibir o realizar el pago de mercancias:
cheques, giros bancarios, 6rdenes de pago, cobranzas bancarias internacionales

y cartas de crédito.

Para llevar a cabo la negociacion se solicitara el pago al momento de entregar la

mercancia y a la vista contra documentos.

Antes de realizar la exportacién se verificara como politica de la empresa que el
cliente a exportar sea de reconocido prestigio en el ramo y cuya solvencia

econdmica esté comprobada.

Debido a que se trata de una empresa pequefia no se tiene contemplado
solicitar ningun financiamiento en el préximo afio sin embargo en caso de que
las exportaciones que se tienen planeadas para los proximos 3 afos se lleven a
cabo sin contratiempos la empresa solicitara un crédito de 250 mil ddlares, si
disponemos de los recursos humanos capacitados y experimentados que

garanticen el éxito de nuestros propésitos.
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CONCLUSIONES

México en los ultimos afos se ha convertido en una de las economias cuyo valor
de exportaciones (y de importaciones) se ha incrementado dramaticamente
derivado principalmente por su incorporaciéon en forma rapida y a la vez
precipitada, al mercado de libre comercio mundial. Algunos sectores industriales
fueron severamente afectados en relacion con las empresas que cerraron sus
operaciones o en el mejor de los casos, en las empresas que fueron adquiridas

por Compaiias de mucho mayor tamafno a nivel mundial.

La industria de los plasticos en México se encuentra en un proceso de
renovacion tecnoldgica y depende de la presencia que se tenga en el mercado

local para obtener los recursos necesarios para alcanzar esta renovacion.

La empresa que se presenta en esta tesina tiene la salud financiera suficiente
para lograr que sus productos se exporten y compitan en el mercado

internacional utilizando adecuadamente sus ventajas competitivas.

Considerando lo anterior, el proyecto aqui presentado logra reflejar los
principales obstaculos que se presentan para lograr la exportacion de Bolsas de
Plastico a Estados Unidos mismos que tienen que ver con mercado, precio y

distribucion.

Para cualquier empresa que desee exportar sus productos y desee tomar como
base el presente trabajo, se debera tomar en cuenta que las condiciones
regulatorias pueden cambiar con el transcurso del tiempo, sin embargo las
condiciones basicas para la presentacion de un producto podran ser

perfectamente identificadas y tomadas como guia.
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La Exportacién de las bolsas de plastico a Estados Unidos es posible tomando
en cuenta que se posee una base solida en el mercado local y que se podrian

contar con alianzas en el mercado meta.
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ANEXOS
Ejemplos de:
- Certificado de origen
- Hoja de costos
- Pedimento

- Términos internacionales de comercio

- Flujograma basico de la exportacion

134



Tratado de Libre Comercio de Ameérica del Norte (TLCAN)

TRATADD DE LISRE COMERCID DE AMERICA DEL HORTE
CERTIFICADD DE ORIGEN
(et al Rrserss]

Lhafm @ Sdasing o 058 e de mokle. Sale doccimmsis i s vikdo & presants agure ssgaduie, Bohisiim o esmasdadiim

Hamitie y Demicle dal Expertader. 2. Periods gen oubm
oD M M & & OO MMABA
gl I *

Hlrmain di Ragine Fecel
&, Momiboe y Dormiclio dal Producha: 4. hosboa y Domecilo del Imgartaden.

Simaeru de Fegivire Fiecel Hu=mre de Registe Foaa
5. Dubtspuaie dal fles) Bat{as] B i:?h‘- [ gi ™ 4 Fringwr 8. Cail Nkt 1 P g
Duachars buje probeita e decir varded que.

-La rfcires ds wanc, ¥ me haga i da o waul dack Eslory G werd
i aakie por cukyLeer ks -:&:F-l-uu—-duh-.iu o e cavacka 2o al prasste doc £

-Ma compiamels @ S ¥ s a0 cas dn s ol o del srasesie cartbeedn sl
Peediglior impilehptl | irepelloilianp f ks oo S embpir ot et g e i

o dhal e,

Los Sieras 'IJII.IHII!.II.I ¥ Caimpien con kos iegusilon gon les son apd cabkes cordoime o Tresse de Lbee Comenio de Amdccs del Mo, uruu::.
bt dn procasamenic charod ¢ de cusksuer oie operecdn huera de ks teritosos de s Pk, sl an o cises persilidos mn el afioul 411 oes el
Ansmo 401

Esle conilomis o camgenm de T, inchiyendo bxdon sus anano.

1. Firrma Ackericada Emzimi:
Momizie e

Facta | I:l I:II ldl hll Alhl Talfons Fan!

135




FEGLLAGIOKES ARENCELAISS

Campa ke, 1

Carpo b T

[FESE

Campa i &

Camga B 5

[FES

Campa T

Campo B B

Campa i &

Campa M 00

Campa ke 14

l:wd;wuhilrl:unhlml.r RE LT S T
mnvarko wn Z3er N MoTeTT

parsl lqhnﬂ.ldu'dd aer Toewr ds rar 2 mdgd rl o con |67 demote

TRATADD DE LIBRE COMERCIO DE AMERICA DEL HORTE
IRETRUCCIINES PARA EL LLENADD DEL CERTIFICADC DE ORIGEN

Hf‘nlmlnumpﬂ'ﬂlwﬂ:l1l!ﬁh;:ﬂlh1ﬁl’l
U8 e solaas

d8 barrutir o 3ad AT 38 nporincin, Dusdn 3 slecs 20 fel prosds: brar 311 88 cocaTEr, o

kg ol rembr COmplAz it T LSt L, EETiin )RS SANE § 8 Mmars da g fisa £ oAt nimar
£8 g

[ Carbc sirari 3 e casin el 1070 0ol FATArS £ IanEieIon f) (St oy 2031043 35 o ke fe Pgreese
Ew

En B oz 1 s reg s edaral g cannbapertes 210
i ica Crfsdon Unidon o Arancn: ol rimere 48 dnetfcacdn sl pree o o rorn dsl s o

Dk o7 AL Ao 47 cAED 34 304 8 caddadc ar o8 38 St FAECoR 3 bt ceecr it 80 8 Campe § .mdln

u;nfmn-uumlm Lt Corsrcio 1n 4 |J|-rkk| Fiees (TLEAR an un edzdz u;l:l:arn-'rlg"bn:ﬂnl; =
ra D e dmeurd i az mom»{:.pn cain ¥ Cadica

Eil (Lt pulnw m:ll g dimdl El'rl:.t{ L pi

Laimpora

hd:lﬂ.l

208wl dabani i uu.unnm:-r.nn’{uu 28 E
mlln:mm ¥ F 'I‘l"ﬁ ln-ldil:ﬂlcl'h :I'I::‘bm.l'-

Indigus o rombre sorpei darominecin oo acdw), fomicils (rekyenda o 3 :lmF.I'n'lnqu cior Gl czve
sncoecris ar ol zanaz 1. Cncans ce que o O l'IIcl.: bharaa ce e !l|.1p|'.ldﬂ'l1ml\.l'n 2 da lu TN BT 2
[ &l reiors CoTRMz, ERAIT ragie o kclia (e cymda & Fa mn:mnuau-qrncu a
bdan ceacriz a0 8 Ltlu!-um:uhrmﬂm: nrld:.lul:i.n:'.l-uuﬂn!.i:!l asisares s
uanrm-uwuum:ah.m.m 3 cana & quupmﬂu:u--f Crsc: 143 3 T TA DA, rE Gus o pabbn
amiee D7 oo 8 Ceecor oosnus b cevidad del producor, roocoa pabib 4 du:mn:?

Indige o b covpasls, denon rasiss o rree aoan, eoricla [rdupncs 8 pale) § o et S raghers facsl aal mportsdar, tal came
o8 dutcrts an ol cempe 1. 01 SN 8 92 conocaros |8 4evided 46 irpontsdor, InSioer s palies aosacsssidze. Trabindons e varin
Irporisdones, IvSow io palin ashEticar

Feopareore uns ERETEC 80 omplea da cada Eian Ly decrpoisn dabens st accienis pan radaconara con 3 deipcitn sonietda anla
s, e oo o b m:um i N b 8 80 Eera Arinkada 00 ses 2@ cs o CRtioaee SMpaTs L0 Bl o s
£ b, datend incicars of "0 3 i in came apaece & L acnm coneca. Onoaaes 38 ceses oo, cedand invdicants ol e
@ relear o Orkes ora & mru'q HE YO ey

Ceo a3 GHICaon aransats 3 e 3 I3 148 COMMIEONN a0 & SIMATE ATISTEAG 3 M Sy casstn an S & £ e
£u  Er mbh WAHD B £70 NG 3 Bapac BIh 8 P GEY GLS MOUISR GED g, £ coTlrmida . cabars daciwaes & oche.
el ol b e o oy il g et g et e

ZLskrdran 87 &l T

ﬂ nd:i e, o

biaraa ;m ;mum o apizmadza o caion § g ;nun
W

I3uridgan = aplat! akalaFi Il.ld.l:lfmml-ﬂrpull.llrl ll:l--lblnlt
m'-u' el TLCAR. I:dﬂmm uﬂr.lnr:lum 00 TO0 2 AT el
(Esdnrm radan produson u.ﬂu 7 Araxa 308 (chatarn

Fo Lt i b e ol s 8
Crisrica paes s praferarcil:
&

[ bdwn #a ackiwnids an o joaidad = procedds sniewmetiar o7 o ferih O 372 0 Tda da o ool e aates del TLCAK, de confsTeidas
milnu.h-lli'ﬂTAu dun:im # iwilanio de an pa e cn TLOAR re £ £ Tl i eabi enido an ) oo
£ eaducion BrirmAnies. 5 & DET s 37 PEEEDie 03Pan e, anss sl ciiero [y ol A 7203 (Resrencia: Asdous 4

I bia wa 3eadhachdo seiarariuia 4a o terfiorc £ 4 o FUbL 8 126 Falues paries G TLCAN 3 cumpiy on --u--;urna
SEIEL B 8 M 4TS 0 CHSIE 3 B GaGeas o sraroelis 8 gl pusds o un cuE © de Carfeanss u
£8 Va7 £ B 0 g OO 0 U combinacie b wesoe. O b debe compl iambin cor sl

Is. Tr canz 48 cus o biee N3 GF profucts BEeasecuNz, waes taThien o coteds Ty of Arsaz 7000 |Retsrnci Mlu.h -m-:u

[ bian 88 prodedids snisarieris o7 leTioes de ero o mae de ke aaess pa TLCAM sachisvaTanis con massrabe
R e une o m hurm;m red A s o Ly 3 i on nn! #1 0 bolaldnd o rﬂﬂ:! FIENT
alArdzuiz +12. Todot ion M o 3 prosducsi 20 cad B daban co Idl‘P'Ll'hl 35 con m J1ld|hlr¥.-
£ origer. dal Assoula 4245 8 1) lldtllr-upmnrm -:nm.m-mbunum 'y al Arawa 72 :|:~.c||

[ bhar, sx producido an e samiona 3 cro a mde 3628 paiuss pariss del TLCAN, pare o Sumy @ 2o s rega de oigen apicasie scabicica
e o Ao 424, me '\q\ulhm!lb{r!.ﬂllrbaﬂuh{r'al\ﬂnmlulm: # AN ea s e selis recaetdz. O blan L
BREITE, CaTE 2N # TequHED * s Srie £2 Pagioral BEAE e Er i ¢ Btk 40 (6. CHie crine 88 ap ks U ree o e
=T i R T Ty

7415

dze Dao
arkiTe

1. B blen s impetd ol Saris 'dﬂmpﬂllﬂlﬂ.ﬂ:ﬁ'\l .\lrll'rbl.l'b!llm:lﬂ: 33z, pT b6 clatBod coma un Blen sreaTbido ce
cordsTaizas con bn egin 8 nleTaetecn

3+ E 3ler noIipata are o TAE maben i: rﬁ Dd=.5l|1arﬁ: :IJIH.IMI coTa paties de corformitad con & Salena
BN FUrE H Foor 8 mmbdz moelWin PEITaE 3 N1 23 S0 2 mLTa 3T ats M uer cove
u-ulu.mu,mum«umm £ /an asEaatics 521 lun ML, (a0 para & 583, CITO BECH IS8 FARSL § SR A A

ik R b ] 0 T e (e AU 3 4B

BLIOFINGCS O8GRI Y !:Il"llm 308, roonginarc 3e Lre o AR de ko pol e
[l mldn:m-l‘lmw h.ru TARAND O B FEaincke 8 eTieer 4 0 pale oute da TLOAM procazaris

o7z Faltpanis e TuCAY care: [ s aracalans da racin Fult Aroeada ap caze ol Sa7 48 30C3 2 1 ba saiabbacica

lrdulmnlIrummmuhnmundﬂ'lﬂ.hclmﬂlm WA

0 tee aa 0 prodac o o s coeborr e o ol crbaria par dealz protemsncial &8 o O anise mane sasdar, § 00 s sgen
3 rascricsiones s Julindpd peesacior ol TLCAK, ENSE2 8 38 88 or aprodads caEiaccs covhms § andes 7000 Seccénk o
0 fvce 4 8a36cHicr®) L i s 17 o apdnzion 703307 el ELmd o 40T 30 AT TaN CAMEITHAR  dara 2enche et

o, BETEes Cum carpi con Selnicin 48 sproduc dMPcedas de ln Sacdin & o Arees 721 3

ATEA
% ege - sy J A g n Mnnla wighudem dp GRS bn iladng Lnidey i 54 Smpian 5 e 0 A el

Pacs o Mre crmnle o comp T, kg cis vm . e .0 8 proeien e, e e do- . 1 .8 pantor O e, noue
R Raguin por 1L 15 E L ERFATEISRAD T4 A1 S CAifiTacs h basa a0 Ure S8 150 H3USRIRR BAPARTIGT

111 S sand miani= da que 8 blen 2l cro
121 S ccvianm morase SR R PO S T R wl‘u.tniwlluni cue el bier 3 B0a com 3igran o
13 Ua casicads qu..n-;m.uum Fnnda 5 Arracs 327 8 3a0ducr, PTG kndc ~ENELS AT Srl8 por 8 POELant 8 403 paenr

Fary cada Sen ceaxiz ar ol caTRo S wards el Ser sais psn § 91 Mega e Su VST 68 corienido segional (WCR indique a0 e B el VOB
1tm"ihﬂd:dﬁm1mﬁlh::m1:iﬂq&lﬁl 5 VR e coisula e aceeeda al Tidodo 38 cxda reo an er
#rins, dariBgie INe fectan g8 inde s ezieemdn DOORLAL; lehe pacicee, |Relararels Ao § 34200,
dges o rorions 68 a8 aMEs o DU A Ices 8 e B opeaarcd o Mafies saaaindze a _l'nﬂril:Jmil:Mlemulu

Barad sapomaEoe 3 W2 3 4CAs o (MOKs AL Ioo fot s smortndoe a o Cedas Lot W e camiaiands 4 arancsara
FrRRIciN, B3 CNlR o bt W S W3R 57 5 8 cor ITUARS oo LMt gl 38 LSRR £ A M1 T8 SAAg AL £ AT RN B

T e T L
2 o ek b fraraacchin de ke S s premariads an i S T por agie
oirz padn pac 8l TUOAS 89 cana corermdz, |n e s Bar prodice ie, conuria (Rutsner

laracs, o 3 lacada

Cris cormpz catan
cenach ol 810

# mgoraron Bn cans 48 g o producor

136




Hoja de costos para exportacion por via terrestre en pais de origen
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Hoja de costos para exportacion por via terrestre en pais de destino

G BANCO NACIONAL DE COMERCID EXTERIOR, 2.H.C.
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BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR, SN.C.
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FFORAALIN BASICA

FLUJDGR&HR BASICO DE LA EXPORTACION

& continuaciin se preserta ol flujpgrama bdsico de la exportacicn, en & cual s resumen s aspsctos principakes gue deten
corsiderarse enun proceso de exportacicn,

Proceso 1: viabilidad inicial

Intencicn dora Preios
{existanida del products) Venizjas competitvas

l

Cordiciones por
coreiderar (Predio igual o menor Me
que el inkerne?
Veniajs del
exportadar

iPrecic iqual ormener
g &l inbernacional?

15 tiene un producio .
quecharae? Andlisiz
de costos
Calidad en igminos
. inErnacionales.
Selecriona e
investiga mencado l-;lm;ar
Anaiz:
Bspecios onios. S 1Cuentan con calidad e
Acceso ol mertado, * rbernaciond?
Canales de disiribucion. i
Reingeniria
del preducic
PROCESD 2
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INFORMACION BASICA

Flujograma basico de la exportacion
Proceso 2: viabilidad real

Andlisis del .
Oferta sxporiable by . Promcicn =n
de producto real "‘-“T-"P::'"'“ ﬁn;ncu'u consejerias

l

Analiis #enic 1 Hay muasiras
ofalkiza?
* Aranceies Apayas Tnanciercs Fromarian aciiva
'Rngul\xml:-_.'- Mo ncomest en el mercado
o ararcslarias
* Momnakizacien
Inksgracien de cferia Ehboraridﬂde?lelm
Farapromover o preparaciin
al produrio de mussirarios
Mo l
Wisita del
Inchisicn =n ntzre=ado
Reingznieria ExportEnel
8 del praducts para prameacien
l JResuhads poaitiva?
Analisis de la siuaden Encomienda 1]
nanciera B a
Coresjerias 5
Reszsinuciuracion
l dela
esiraegia
i Exploracion
25didez de la empresal deevenios Inicio
expecinles delos
negociaciones

Apoyo o empresas
Poaune hlmhiorb:le:-
medianas iniergs an e produrio?
N 5
© -
(5) P— PROCESO 3
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PFORMVACICN BASICA

Flujograma basico de la exportacion
Proceso 3: exportacion

Pedido
friened|
proosss 7
@, ] 1
Logktica Dperacion

r srvicin) T Jirsficz) Adminiziacicn

derificar.
. Orden de Orden de Frograma de Cosio - Forma da pager
Produecidn  p—rod : . fra -
producdon operacion {documentos) ded flets '.o?n'wa;
"—\_:-"-F'-'_F
:;’:ﬂis Cosic del Coniraizdon
A
(Hay exietereia? {Aoementos) agenie aduoral de sequros
"—\_:—"-'_H_'-
Produccien del Analisis Frograma agenty] Aicionales
artiodo finchips amergenis aduanal excieion [gda
calidad] o tiempee {doamentos) embarque}
é) l B
Preparay
by Embarge
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Flujograma basico de la exportacion
Proceso 3: exportacian (continuacian)

Sequirmiento
a destino final

3l Contirgencia
de embarque
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Parada de precesol
[emiscs

produccian y

lagisica

Contingend
dec

Facturacion

Fin
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FFORAALIN BASICA

Flujograma basico de la exportacion
Proceso 4: conclusion y perfeccionamiento
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