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INTRODUCCION 

Hoy en dia es inevitable que se hable de prosperidad en un pais sin que previamente se 

haga mencicn del sector exportador: asi, conceptos como el de “globalizacién” o “apertura 

de fronteras” no son sélo aplicables a los paises industrializados, sino también a aquellos 

pertenecientes ai rubro de paises emergentes, quienes sufren de manera mds dramética 

los cambios en la dindmica mundial, debido a que presentan mayor dificultad para 

insertarse al juego de la economia internacional, 

En ef caso de México, podemos ver reflejada esa necesidad de adaptacién en la década de 

los 80's, época en que nuestro pais inicia un cambio en su politica comercial, dejando a un 

lado el proteccionismo y dando lugar a la apertura de fronteras, en donde el juego del 

mercado, la oferta y la demanda se convertirian en piezas clave de la politica exterior de 

nuestro pais. Ejemplos del interés en insertarse a la mencionada dindmica mundial son la 

entrada al GATT en 1986 (hoy OMC), asi como el Tratado de Libre Comercio con América 

det Norte (1994), y las negociaciones para la firma del TLC con la Unién Europea, entre los 

mds representativos. 

A pesar de ello, y sin demeritar lo que hasta hoy se ha logrado, no se ha podido sacar el 

cien por ciento del provecho que nuestras ventajas comparativas nos dan. Las respuestas a 

ésto estdn en que el sistema de promocién de exportaciones que manejan las instituciones 

especializadas en comercio internacional en nuestro pais, Ibase SECOFI, BANCOMEXT, 

NAFIN, entre otros organismos importantes, no han aplicado las debidas estrategias ni de 

promocién ni de comercializacién de muchos de los productos mexicanos, que de ser bien 

dirigidos a determinados mercados, tendria gran éxito, 

Asi mismo, otro problema es el apoyo insuficiente u obstaculizado que se les daa la 

Pequefia y mediana empresa que, en la mayoria de fos casos, no cuentan con los recursos 

suficientes para que su produccién lleque a volimenes de exportacién: ya sea por falta de 

mano de obra, de maquinaria, problemas financieros y de capacitacién, principalmente.  



  

Ante tal situacidn, mi investigacién se centrard en hacer un andlisis de aquellas alternativas 

de promocién para las exportaciones mexicanas que reditden optimas ganancias al 

exportador mexicano y por consiguiente, permita un crecimiento en la economia mexicana, 

colecando a nuestro pais con una mejor imagen ante la sociedad internacional. 

En concreto, lo que esta investigacién pretende es hacer una andlisis de aquellos retos y 

oportunidades que se plantean dentro de los programas de fomento o promocion de la 

exportacién, promovidas por empresas dedicadas a este importante rengién de ta economia 

mexicana. 

Tenemos claro pues, que el problema aqui es el hecho de que en una economia abierta, en 

donde se estdn gestando dia con dia procesos de integracién y en donde los flujos de 

comercio son mds dindmicos, es indispensable reforzar aquellas acciones que promuevan la 

competitividad, la productividad y la calidad de los sectores productivos y de las empresas 

que los representan. 

Es claro que en México las acciones deben de ser conjuntas, incorporando tanto a las 

instituciones especializadas en la actividad exportadora, ya sean publicas descentralizadas 

9 privadas, y por otro lado al gobierno; de otro modo la incorporacién de nuestro pais a la 

nueva dindmica mundial seria una utopia para los mexicanos. 

Ahora, ya una vez elaborado el planteamiento del problema central que esta tesis pretende 

abordar a lo largo de su desarrollo, siendo éste el impulso que se debe de generar al sectur 

exportador para hacer de México un pais verdaderamente competitivo, pasaré a dejar en 

claro la justificacion de haber elegido un tema de esta naturaleza. 

Asi, es indispensable mencionar que el motivo por ef cual escogi el drea del comercio 

internacional como objeto de estudio para el presente trabajo se debe, en primera 

instancia a que, como internacionalista, lo considero un tema de vital importancia a tratar y 

analizar, ya que hoy en dia la agenda de cualquier pais, ya sea desarrotiado o en vias de 

desarrollo, se inclina hacia temas relacionados con aspectos comerciales. 

Por otra parte, creo que nuestro pais necesita de mds internacionalistas que se dediquen a 

investigar y aportar conocimientos y estrategias que mejoren las politicas comerciales y se 

Nw
  



  

cree un sistema mds exitoso ya que las riquezas jas tenemos, las ventajas comparativas 

también, FALTA LA ESTRATEGIA: una estrategia tal que su planeacién vaya acorde a los 

objetivos que se deseen alcanzar. 

El comercio internacional es sumamente importante en la dindmica mundial, en donde cada 

pais lucha por establecer las relaciones con los demds haciendo uso de técnicas que le 

permitan aprovechar al mdximo sus ventajas comparativas, y lograr entonces colocarse 

dentro de dicha dindmica con una buena imagen: una imagen tal que atraiga la confianza de 

los demds paises del contexto internacional, y en donde conceptos tales como el de 

competitividad y calidad sean ineludibles. 

Es necesario crear las bases sdlidas y viables que se adecuen a la realidad mexicana y que 

permitan sacar el mayor provecho posible de las riquezas y ventajas de que goza nuestro 

pais: de ahi, la importancia de llevar a acabo un andtisis critico del sistema de promocidn 

para la exportacién en México, que si bien es cierto que ha tenido resultados 

satisfactorios en algunos sectores, también lo es que le falta mucho por ser perfecto y dar 

resultados a corto y mediano plazo. 

Para complementar este andlisis, elegi al tequila como caso especifico de estudio, siendo 

éste el instrumento que me servird para poner en practica ia elaboracién de un proyecto de 

exportacion, en el que el andlisis profundo del mercado meta sea de primera importancia 

para la exportacién exitosa del producto. 

Lo anterior se debe a que el tequila es un producto 100% mexicano, cuenta con la 

denominacién de origen que sdlo permite que se produzca en México con ese nombre y se 

exporte; es de la mejor calidad, por lo tanto, tiene grandes ventajas comparativas, por no 

decir absolutas, quedando por encima de los demds paises, eliminando asi cualquier 

competencia extranjera, Ademds, nuestro pais cuenta con niveles de produccién de tequila 

muy altos que de ser realmente aprovechados y direccionados a mercados que paguen bien 

por el producto, puede convertirse en una fuente de divisas importante para México. 

Asi, considero que el tequila es uno de los productos que pueden poner el nombre de 

nuestro pais en alto y que, creando las estrategias de promocién correctas, serd una  



  

bebida realmente cotizada a nivel mundial. 

El proyecto de exportacién estard disefado para la empresa Licores de Veracruz, S.A, la 

cual representa a una mediana compaiiia dedicada a la produccién, venta y exportacién de 

bebidas espirituosas. Cabe mencionar que jos productos de exportacién de esta empresa 

son rones, licores de frutas y mezcal, y se buscardn las estrategias necesarias para que el 

tequila sea otro de ios productos pertenecientes a la base exportadora de dicha compatia 

licorera, 

Para lograr lo anterior, se Hevard a cabo un plan de marketing internacional en el que el 

andlisis exhaustive refleje aquelias oportunidades, amenazas, fuerzas y debilidades (FODA 

o SWOT), que se le presentarian a este exportador al dirigir su producto al mercado meta. 

Dicho andlisis comprenderd desde el estudio de fa estructura interna de la empresa y 

Procesos de produccién, hasta todos aquellos aspectos de logistica, cotizacién del producto 

y demds costos inherentes a la exportacién de la bebida. 

Es aqui en donde cabe aclarar que para la elaboracién de dicho proyecto se tomd como 

mercado de destino al italiano. Lo anterior debido a que Italia es uno de tos paises que 

cuentan hoy en dia con nichos de mercado importantes para el producto mexicano en 

cuestién. Asimismo, cabe mencionar que el Continente Europeo comercialmente se conforma 

como un gran mercado alternativo, fuera de! tradicional intercambio comercial que nuestro 

pais ha experimentado con los Estados Unidos y Canadd. Dicho mercado europeo cuenta 

con un alto poder adquisitivo y potencial de consumo para tas empresas mexicanas. 

Asimismo, hay que mencionar que Italia es uno de los paises que se postula como promotor 

del Tratado de Libre Comercio entre nuestro pais y el viejo continente. Asi, la negociacién 

del mismo, aunada al proceso de unificacién que vive Europa, brindan la oportunidad al 

empresario mexicano de que, mediante el esfuerzo de adecuacidn de su producto, pueda 

incursionar en varios mercados brindando ganancias a las empresas y en consecuencia a la 

economia del pais. 

Ahora, ya una vez expuestas las problemdticas que se abordardn en este trabajo, resulta 

necesario aclarar cudles son los objetivos que el mismo persigue.  



  

En primera instancia esté el poder demostrar tedricamente la importancia del fomento a 

las exportacianes en un pais como México, para que éste alcance, mediante las estrategias 

y politicas comerciales adecuadas, una postura competitiva asi como la captacién de 

ingresos que le es tan necesaria. 

Y por otra parte, poder desarroilar un proyecto integral de exportacién de tequila a Italia 

para la empresa de licores mexicanos antes sefialada. 

Todo lo anterior esperando comprobar la hipdtesis de que la promocién de las 

exportacianes, manejada por instituciones como Bancomext y SECOFI, ayuda de manera 

determinante ai disefio de proyectos que fomentan al sector exportador y dan, mediante 

Sus programas de fomento a la exportacién, las bases necesarias para impulsar a la pequefia 

y mediana empresa a incursionar a nuevos mercados. A pesar de to anterior, es 

imprescindible crear bases mucho mds sdlidas. 

Por otre lado, poder comprobar que ei desarrollo de una estrategia de promocidn y fomento 

a la exportacién del tequila para la empresa Licores de Veracruz, aunado a la denominacién 

de origen y a la calidad dei producto, permitirdn que ésta tenga grandes ventajas para 

poder introducirlo al mercado italiano, con preferencias que ningiin otro pais tiene, 

Por ultimo, Ilevaré a cabo las conclusiones pertinentes tanto de la parte tedrica de la tesis 

como sobre aquella seccidn prdctica de la misma, tratando de plasmar {a interconexién 

existente entre ambas para lograr que ta actividad exportadora sea realmente exitosa. 

Buscaré exponer los aspectos tanto positivos como negativos que se hayan gestado a lo 

largo de la investigacién, a efecto de que permitan al lector darse cuenta de lo importante 

que es el que nuestro pais lleve a cabo reformas a su actual sistema de promocién de 

exportaciones, de tal modo que los beneficios sean palpables y pasen del campo de la 

retérica y las promesas a los hechos concretos, 

Hacer latente 1a necesidad de una planeacion tal que el exportador tenga la oportunidad de 

insertarse en el juego internacional y ponga a nuestro pais como uno realmente competitive 

@ nivel mundial, con ta ideologia continua de que los beneficios deben de ser crecientes. 

El fomento a la actividad exportadora debe de ir direccionada a crear las bases sélidas  



  

necesarias de tal modo que dichos beneficios se dejen sentir, en el menor plazo posible, no 

sdlo en pequefios grupos de exportadores monopdlicos, sino en el pais en general, 

colocdndola como uno reconocido por aquellos paises que juegan un papel determinante 

dentro de! comercio internacional. 

Es por ta importancia que tiene para mi todo lo anterior, que me comprometo a que esta 

investigacién sea lo mds acertada y critica posible y permita, aun cuando por el momento 

sea sdlo plasmado en un papel, dar soluciones viables a aquellos obstdculos que no han 

permitido que México aproveche al mdximo todas las oportunidades que le brindan las 

riquezas contenidas en su territorio. 

 



  

1. PROGRAMAS DE FOMENTO A LA EXPORTACION 

El proceso de globalizacién de la economia internacional en la cual nuestro pais se 

encuentra inmerso, requiere el desarrollo de nuevas capacidades y en especial las 

relacionadas con el comercio exterior. Estas necesidades demandan del ejecutivo 

mexicano empefios sostenidos en la capacitacién, eficiencia, profesionalismo y 

Productividad de su gente. 

La apertura mundial y la conformacién de bloques econdémicos plantean q las actuales 

generaciones ta necesidad de adquirir un pleno conocimiento del que hacer 

exportador, a efecto de hacer rentables tas operaciones de comercio exterior de las 

empresas mexicanas. 

Los productos que cumplan con los requisitos de competitividad en precio, calidad, 

oportunidad de entrega, y servicios de pre y postventa generan, para la economia del 

pais, una relativa autonomia, incrementan el indice de empleos y el consiguiente 

ingreso de divisas que permite el pago de las importaciones necesarias. 

En otras palabras, podemos decir que {a fuerte competencia que se observa en los 

mercados internacionales como resultado de la globalizacién de los procesos 

productivos y de la internacionalizacién de ias economias, requiere de productos de 

mayor calidad, haciendo al mismo tiempo necesario que las instituciones 

especializadas en apoyar a las empresas disefien los instrumentos y programas de 

apoyo integrales que consideren fa promocién, el financiamiento y la identificacién de 

oportunidades de nuestras productos en mercados extranjeros. 

Asi, si bien el nuestro es un pais que se ha insertado de manera favorable dentro del 

juege internacional imperante, también lo es que para lograr un desarrollo sostenido 

se necesitan llevar a cabo diferentes politicas gubernamentales y diversos programas 

dirigidos precisamente a ese ambito que ya no puede ser olvidado dentro de cualquier 

agenda internacional: el comercio exterior.  



  

De este modo, a lo larga de este capitulo mencionaré aquellos programas de fomento a 

la exportacién existentes en nuestro pais y que fueron disefiados con el fin ultimo de 

crear una verdadera oferta exportable que traiga al exportador mexicano claros 

beneficios de la venta de su preducto al exterior. 

Primera que nada es indispensable dejar en claro que para que un empresario, ya sea 

pequefio, mediano o grande, logre exportar dentro de un mercado internacional 

realmente competitivo, necesita tener una orientacién general sobre los principales 

elementos que se tienen que tomar en cuenta para cualquier proyecto de exportacion: 

es decir, necesita una asesoria basica sobre documentos, tramites y dependencias que 

participan en las operaciones de comercio exterior y que, de alguna forma u otra, le 

seran obligatorias para insertarse en e! juego internacional. 

De este modo, cada uno de los programas que a continuacién se describen mostraran 

aquellos requisitos que el empresario mexicano debe de cubrir y aquellas 

caracteristicas que deberd de cumplir para poder ser insertado en aiguno de ellos, 

fomentando asi la exportacién de su o sus productos. 

1.1 DEFINICION 

PROGRAMA DE IMPORTACION TEMPORAL PARA ELABORAR PRODUCTOS 

DE EXPORTACION (PITEX)' 

Este es uno de fo programas de fomento a la exportacién y esta disefiado para el 

empresario mexicano, ya sea en calidad de persona fisica o moral, que se establezca 

en el territorio nacional y que se dedique a la produccién y posterior exportacian, 

directa 0 indirecta, de mercancias no petroleras, 

Ahora, atin cuando Ia definicién del programa no ha cambiado en si, es importante 

mencionar que el 13 de noviembre de 1998 se ilevaron a cabo diferentes reformas at 

Decreto de PITEX de las cuales las mds importantes se desarrollardn a continuacién. 

! Pitex fue publicado en el diario oficial de la Federacién el 3 de mayo de 1990 y el 11 de mayo de 1995; 
  

reformas elaboradas el 13 de noviembre de 1998.  



  

Sin embargo, antes que nada quisiera mencionar que el motivo por el cual se !levaron a 

cabo dichas reformas radica en la responsabilidad de México de cumplir con los 

compromisos contraidos en el marco del TLCAN y la OMC, los cuales entrardn en vigor 

a partir del 1° de noviembre del afio 2000. 

En otras palabras, podemos explicar que antes de la ratificacién y la implantacién del 

Tratado de Libre Comercio con América del Norte, se definieron dos etapas en la 

operacion de los programas de importacidn temporal. 

La primera corresponde del afio 1994 al 2000 (siete afios) en los que los programas 

permanecerdn sin modificaciones, y un segundo periodo a partir del afio 2001. 

En lo que respecta a la primera etapa, los programas de importacién temporal han 

continuado operando como hasta antes del TLCAN: 

- La maquinaria importada temporalmente antes det afio 2001 podrd permanecer en 

el régimen temporal en ies términos actuales y por el tiempo que la empresa 

decida. 

- las empresas que deseen cambiar estas importaciones temporales a definitivas, 

solo pagardn el arancel de importacién por el valor neto de depreciacién de la 

maquinaria, 

Ahora, en lo que respecta a la segunda etapa, es decir a partir del afio 2001, el 

programa PITEX continuard bajo el régimen de importacién temporal. 

En cuanto al tratamiento a insumos y componentes incorporados fisicamente al 

producto de exportacién, hay que decir que se mantendrd Ia importacién temporal 

para insumos libre de arancel e IVA cuando: 

a) provengan y se destinen a paises integradores de] TLCAN 

b) se destinen a paises no TLCAN. 

Ahora, habrd modificacién al régimen de importacién temporal para insumos y 

componentes de paises no TLCAN incorporados a exportaciones a Estados Unidos y 

Canadd. Aqui serd la SECOFI quien tendrd la labor de analizar los aranceles sobre 

dichos insumos y componentes, y en los casos en que se justifique, se aplicard una  



  

politica de disminucién arancelaria para los insumos y componentes no TLCAN que 

beneficiard tanto a las empresas PITEX como a las Maquiladoras. 

La nueva férmula radica en que para insumos no TLCAN incorporados a productos de 

exportacién a EUA o Canada, se exentard la menor de las dos cantidades siguientes: 

-  Aranceles por la importacién de esos insumos. 

-  Aranceles pagados por su importacién a EUA 0 Canada. 

Los aspectos que toma en cuenta dicha férmula son los siguientes: 

a) La libre importacién de insumos no originarios en el TLCAN extenderia 

indebidamente las preferencias arancelarias TLCAN a los paises productores de 

dichos insumos. 

b) La eliminacién total de la libre importacién de insumos y componentes podria 

generar un problema de doble tributacién. 

En otras palabras, lo que se busca es no extender beneficios arancelarios del TLCAN 

a terceros paises. Y para lograr lo anterior es que, como ya se menciond, se modifican 

los mecanismos de importacién temporal vigentes en los paises miembros, con el fin de 

evitar la distorsién de las preferencias arancelarias, por lo que México deberd igualar 

el tratamiento arancelario que se otorga a insumos y maquinaria no de la region para la 

produccién de mercancias destinadas a los tres paises que integran el TLCAN. 

Cabe decir que ei TLC con EVA y Canada prohibe exenciones de impuestos de 

importacién a maquinaria y equipo condicionadas a exportacidn; sin embargo, la SHCP 

y la SECOFI estdn analizando la conveniencia de disminuir los aranceles para la 

maquinaria y equipo importados por cualquier empresa. 

Ahora, en lo que se refiere a las constancias de exportacién, se propone continuar con 

este mecanismo. Lo anterior debido a que la constancia permite a las empresas PITEX 

y Maquiladoras adquirir mercancias de proveedores nacionales sin pago del [VA ni de 

los impuestos de importacidn de las materias primas importadas temporaimente por ei 

proveedor. 

En lo que se refiere a la transferencia o enajenacién de mercancias importadas 

10  



  

temporalmente, se reforma el articulo 10-A, permitiendo no sdlo la venta de 

mercancias, sino incluso su transferencia a otras empresas con programa, 

maquiladoras o de comercio exterior. Ademds, se establece que las mercancias cuya 

adquisicién se ampare con constancia de exportacién deben ser exportadas en su 

totalidad directamente, eliminando {a posibilidad de exportacién indirecta” 

Aqui cabe hacer mencién de la reagrupacién de las mercancias que los titulares de los 

programas podrdn importar temporalmente, quedando como sigue: 

® Materias primas, partes, componentes, materiales auxiliares, envases, material de 

empaque, combustibles y lubricantes que se utilicen en el proceso de produccién 

de las mercancias de exportacién 

© Contenedores y cajas de trailer 

¢ Herramienta, equipos y accesorios de investigacién, de seguridad industrial y 

productos necesarios para higiene, asepsia y para la prevencidn y control de la 

contaminacidn ambiental de la planta productiva, manuales de trabajo y planos 

industriales, asi como equipo de telecomunicacién y cémputo, y: 

* Maquinaria, aparatos, intrumentos y refacciones para el proceso productivo, 

equipo de laboratorio, de medicién y de prueba de sus productos y los requeridos 

para el control de calidad, para capacitacién de su personal, asi como equipo para 

et desarrollo administrative de la empresa, este ultimo cuando se trate de 

instalacién de nuevas plantas industriales. 

Todos ios anteriores deberan utilizarse dentro del proceso productivo para la 

elaboracién del producto final que se destinara a la exportacién. 

Hay que mencionar que por la importacién temporal de las mercancias a que se 

refieren los ultimos dos incisos 0 grupos mencionados, se pagard el Impuesto General 

de Importacidn como si se importaran en definitiva. 

Si las mercancias necesitaran algin permiso previo de importacién o autorizacién 

administrativa de alguna clase, éstos seran requisitos excluidos por pertenecer a 
2 
  

Informacion Dinamica de Consulta, Seccién de Comercio Exterior. 15 diciembre, 1998. p.p.1205. 
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este programa especifico. 

Ahora, en cuanto al plazo de permanencia en el pais de las materias primas, empaques 

y envases importados para el proceso productive serd de dos afios: a diferencia de la 

maquinaria y el equipo, bienes que podran durar en el territorio nacional durante toda 

la vigencia del programa PITEX. 

Se podra autorizar a la empresa, si es que mantiene un saldo positivo de divisas en su 

operacién, {a venta en el mercado nacional de los productos elaborados bajo este 

programa (hasta dei 30% valor de las exportaciones), 

Ahora, no puedo terminar sin antes enumerar cudles son los requisitos que la persona 

fisica o moral deberd cumplir para poder pertenecer al Programa de Importacién 

Temporal pare Elaborar Productos de Exportacién. Asi, tenemos que: 

1.- Si la empresa sélo importa insumos para producir su o sus articulos de exportacién, 

debera exportar por io menos un 10% de sus ventas totales (o lo equivalente a 

500,000 dis.): sin embargo, en caso de que Unicamente importe la maquinaria para 

llevar a cabo el proceso productivo de su o sus productos, entonces el porcentaje 

minimo a exportar, sera de 30% de sus ventas totales. 

2.- Las empresas que cuenten con el programa en cuestién estardn obligadas a 

presentar ante SECOFI la informacién anual correspondiente de sus operaciones de 

comercio exterior realizadas bajo dicho programa. 3 (VER ANEXO NO. 1: FORMA) 

3.- Se debera presentar ante SECOFT la solicitud para registrarse en PITEX, 

acompafidndola con la documentacién correspondiente.” 

Atin cuando los requisites no han tenido mayor modificacién, es obvio que todos los 

cambios dentro del Decreto, perjudicardn a los que buscan ingresar a la actividad 

  

33 La informacion requerida deberd presentarse el ultimo dia habil del mes de abril. 

* Los tramites pueden ser efectuadas en las oficinas centrales de SECOFI 0 en cualquier delegacién o 

subdelegacidn federal que se encuentre en el interior del pais (es gratuito) 
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exportadora, andlisis que se llevard a cabo en el préximo subcapitulo sobre retos y 

oportunidades que presentan los programas de fomento a la exportacién. 

Por Ultimo es importante enfatizar que todas las reformas, que en su generalidad 

abarcan: el pago de! Impuesto General de Importacién por ta importacién temporal de 

mercancias; el pago del arancel por las importaciones temporales de los insumos no 

originarios incorporades a mercancias exportadas a Estados Unidos o Canadd, y; el 

procedimiento de cancelacién de los programas PITEX, han estado supervisadas y 

autorizadas por ei Gobierno Federal con la intencién de facilitar la transicién a partir 

del afio 2001 en la parte correspondiente a la administracién y eliminacién de 

procedimientos tratando de dar mayor certidumbre a los empresarios, lejos de 

obstaculizarles su camino en la actividad exportadora: aspecto que habria que 

estudiar mds a fondo. 

Claro estd que para lograr que todas las reformas se lteven a cabo de una manera 

ordenada y tratando de afectar lo menos posible a los que se dedican a la actividad 

exportadora, se necesitan mecanismos viables y concretos . Por ello se estableceran 

Pragramas de Promocién Sectorial, de tal modo que se atiendan de manera particular 

las necesidades y problemdticas de cada uno de los sectores: por ejemplo, 

eléctrico-electrénico, automotriz, textil, quimico-farmacéutico, construccién, entre 

otros. 

No deben entenderse fas modificaciones a este decreto como la desaparicién 

inmediata de los programas temporales de importacién, sino que sufrirdn 

modificaciones en términos del tratamiento arancelario a insumos y maquinaria de 

paises fuera de Norteamérica. 

Lo anterior repito, debido al propdésite de ajustar las disposiciones a los compromises 

contraides por México en el marco del Tratado de Libre Comercio y Organizacién 

Mundial del Comercio. 

 



  

PROGRAMA DE IMPORTACION TEMPORAL PARA SERVICIOS 

INTEGRADOS A LA EXPORTACION (PITEX SERVICIOS)5 

Debido a que e/ apoyo que se otorgaba a las empresas que realizaban operaciones de 

exportacién se enfocaba Unicamente para productos (bienes tangibles}, SECOFT 

disefié un nuevo programa PITEX en donde los incentivos ya no sdlo son para este tipo 

de empresas, sino que ahora se ha desarrollado un instrumento con apoyo especifico 

para aquellas instituciones dedicadas a la prestacién de servicios asociados a la 

exportacidn no petrolera. 

Dichas compajfiias deberdn especializarse en: 

a) carga, descarga y estiba en puertos maritimos: 

b) ingenieria de procesos industriales: 

¢) disefio de productos, empaques y evases: 

d) exploracién, prospeccién e investigacién: 

€) reparacién de buques y contenedores: 

f) reparacién de estructuras, tanques y calderas. 

Las empresas que se integren a PITEX SERVICIOS contaran con beneficios come la 

exencién det requerimiento de permisos o autorizaciones administrativas previos, a 

menos que se tratase de mercancias que, por razones de seguridad nacional, 

Sanitarias, fitopecuarias o ecoldgicas, asi lo requieran. 

Asimismo, el interesado se vera beneficiado en la importacion temporal de maquinaria, 

instrumentos y equipo para el manejo de mercancias, con excepcidn de vehiculos de 

transporte, equipo de investigacién, contro! de calidad, informatica y seguridad 
5 Pitex servicios fue publicado en el Diario Oficial de la Federacion el 11 de abril de 1997.  



  

industrial. 

Para que la empresa pueda gozar de los beneficios citados, debera ser una sociedad 

mercantil registrada conforme a las leyes mexicanas; facturar un minimo det 50% de 

sus ingresos anuales a la industria maquiladora, a empresas PITEX o ECEX o biena 

residentes ubicados en el extranjero. Asimismo, la empresa deberd dar una copia de 

su Ultima declaracién anual de impuestos al fisco. Por ultimo, debera presentar un 

informe trimestral de las operaciones que haya realizado bajo este programa tanto 

ante SECOFI como ante la SHCP.° 

DRAW BACK 

Es otro de los programas de fomento a la exportacién existentes en México, el cual 

tiene como facultad la importacién de materias primas para incorporarlas a un bien 

que serd exportado mds tarde, ya perfeccionado. 

Los derechos de importacién se pagardn a la entrada de las mercancias; sin embargo, 

serdn devueltos ai interesado en el momento de la exportacién del producto 

perfeccionado. 

Bajo este programa existe una gran flexibilidad debido a que si no se exporta (es 

decir, que no sean devueltos los impuestos), si se tendran satisfechos los derechos 

arancelarios correspondientes. Es importante aciarar que este programa puede ser 

solicitado tanto por los exportadores directos como por lo indirectos. 

Dentro de los requisitos que el Draw Back establece Para insertarse en él estan: 

1) la soticitud de devolucién de impuestos deberd ser presentada en SECOFT con la 

documentacién correspondiente, dentro de los 12 meses siguientes en que se llevo a 

cabo Ia importacién. Asi, el exportador directo, tendra un plazo de 90 dias hdbiles que 

empezaran a contar a partir del dia siguiente en que se haya realizado la exportacion 

ee 
® Las empresas autorizadas no podrin facturar el IVA con tasa 0 por los servicios que presten.  



  

para poder exigir dicha devolucién, y seré el mismo lapso, pero a partir del dia 

siguiente en que se expida la constancia de exportacién o la constancia del depésito, 

para los exportadores indirectos. 

2) en el caso del exportador directo, este deberd presentar una copia del pedimento 

de importacién y exportacién que amparen la mercancia de las que requiere la 

devolucién. Por su parte, el exportador indirecto deberd incluir la factura de venta y 

una copia de! pedimento de importacién, asi como presentar una constancia de 

exportacién cuando la mercancia sea enajenada a maquiladoras, empresas ECEX y 

empresas con programas PITEX; y una constancia de depdsito cuando los productos se 

enajenen a empresas que estén dentro de la industria automotriz o; carta de aval 

solidario y copia de los pedimentos de exportacidn en el caso en que las mercancias se 

enajenen a un tercero que no haya sido considerado anteriormente. (Tramites se 

efectuan en SECOFI o en delegaciones y subdelegaciones federales). 

EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR (ECEX)’ 

En este programa de fomento a las exportaciones se tiene como objetivo central el 

promover el establecimiento de empresas dedicadas al comercio exterior. Lo 

anterior, con el fin de que no sdio las compafiias sino el pais tenga mayor campo de 

insercién dentro de la dinamica mundial, expresada por el proceso de globalizacién en 

el que vivimos y del que no podemos quedarnos aislados. 

Dentro de los beneficios existentes para aquellas compaiiias que se registren bajo 

este programa estan los siguientes: 

a) La empresa podrd obtener la constancia de Empresa Altamente Exportadora 

(ALTEX); 

b) Podra inscribirse en el PITEX: (aspecto que cambiard debido a las reformas antes 

7 El Decreto de ECEX se publicé en el Diario Oficial de la Federacion el 11 de abril de 1997. 
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mencionadas). 

¢) Podran expedir una constancia de exportacidn a sus clientes proveedores 

nacionales, con lo que podra adquirir bienes que sean considerados como exportados 

definitivamente, lo cual permitird la expedicién de facturas con tasa O de IVA. 

d) Cuentan con apoyos financieros por parte de Nacional Financiera para fa 

consecucién de sus proyectos; asimismo les ofrecerd a estas empresas y sus 

proveedores servicios de capacitacién y asistencia técnica. 

Por ultimo es importante mencionar que este programa abarca dos modalidades de 

empresas de comercio exterior: empresa de comercio exterior consolidadora de 

exportacion y empresa de comercio exterior promotora de exportacién. 

La primera se define como ta persona moral que tenga como actividad preponderante 

la integracién y consolidacién de mercanctes para su exportacidn, que cuente con un 

capital social minimo de 2,000,000 de pesos y que realice exportaciones de 

mercancias de cuando menos cinco empresas productoras. 

Por su parte la promotora de exportacién se adjudica a aquella persona moral que 

tenga como actividad principal la comercializacién de mercancias en los mercados 

internacionales, que cuente con un capital social minimo de 200,000 pesos y que 

realice exportaciones de mercancias de cuando menos tres empresas productoras. 

De este modo podemos ver que en una modalidad u otra, la empresa interesada que 

cumpla con los requisitos antes estipulados, puede gozar de beneficios 

administrativos y financieros que le permitan incursionar de manera favorable en el 

competido mercado internacional. 

8 El decreto y las reformas de ALTEX son del 3 de mayo de 1990, e! 17 de mayo de 
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EMPRESAS ALTAMENTE EXPORTADORAS (ALTEX)° 

Dentro de este programa de fomento al expartador mexicano, se veran beneficiadas 

las empresas que cuenten con grandes voliimenes de exportacién. 

Asi las empresas que se encuentran registradas como ALTEX tendran la devolucion 

inmediata del IVA cuando se tenga saldo a favor en las operaciones de comercio 

exterior que lleven a cabo. 

Asimismo, contaran con acceso gratuito a los sistemas de informacién comercial que 

son dados por SECOFI y el Banco Nacional de Comercio Exterior. 

Los registrados en ALTEX estardn exentos de una segunda revision de las mercancias 

de exportacién en la aduana de salida dei pais, siempre y cuando hayan sido 

despachadas en una aduana interior. 

Bel mismo modo tendran la capacidad para nombrar un solo apoderado aduanal para 

varias aduanas y diversas productos, ésto tendra que ser a través de una previa 

autorizacién que serd emitida por la SHCP. 

Ahora, para poder tener estos beneficios se tendrén que cubrir ciertos requisitos 

entre los que destacan: 

a) Los exportadores directos tendran que demostrar exportaciones por un minimo 

anual de 2mdd o bien el 40% de sus ventas totales. 

b) En el caso de los exportadores indirectos, tendrdn que demostrar ventas anuales 

de las mercancias incorporadas a productos destinados a la exportacién o que han 

side exportadas por terceras personas. La exportacién tendraé que ser por un 

equivalente minimo al 50% de sus ventas totales. Como en todos los casos, para 

poder integrarse al programa la empresa deberd presentar una Solicitud y la 

documentacién correspondiente ante SECOFT y delegacién o subdelegacién federales. 

* El decreto y las reformas de ALTEX son del 3 de mayo de 1990, el 17 de mayo de 

1991 y el 11 de mayo de 1995 respectivamente y fueron publicadas en el Diario Oficial 

de la Federacién.  



Asi, si bien son los anteriores fos principales programas elaborados con ia finalidad de 

promover ta exportacién de nuestro pais, también es cierto que existen algunos otros 

mecanismos que han servide como instrumentos para la eliminacién de trabas y 

restricciones a las exportaciones mexicanas. Entre ellos estan: 

-Comisién Mixta para la Promocién de las Exportaciones (COMPEX) 

-Ferias Mexicanas de Exportacién (FEMEX) 

-Sistema Mexicano de Promocién Externa (SIMPEX) 

COMPEX 

Esta Comisién tiene por objeto conjuntar todas aqueilas demandas, quejas y 

sugerencias dentro del sector empresarial exportador, haciéndolas del conocimiento 

de las autoridades competentes a efecto de que se pueda dar una eliminacién gradual 

de todas aquellas trabas que de alguna forma u otra afecten o restrinjan las ventas 

mexicanas al mercado externa. 

Bajo esta base de conjuncién entre autoridades y empresarios, se pretenden llevar a 

cabo proyectos especificos que apoyen al sector exportador, agilizando los tramites 

de exportacidn, llevando a cabo acciones de tipo promocional, entre otras cosas. 

En el caso de que las empresas no recibieran el apoyo necesario para la concretizacion 

de su actividad exportadora, tendran la opcién de presentar por escrito la peticién 

correspondiente de un determinado caso ante esta Comision, quien tendrd la 

obligacién de atenderla. 

FEMEX? 

Las Ferias Mexicanas de Exportacién es uno de los eventos internacionales 

  

° La base juridica de Femex se publicé en el Diario Oficial de la Federacién del 11 de 

abril de 1997.  



  

coordinados por instituciones como BANCOMEXT, en los cuales se persigue el 

objetivo de promocionar los productos de las empresas nacionales en los mercados 

internacionales. Dentro de dichas ferias, los exportadores ofrecen sus productos con 

el fin de darlos a conocer a compradores del exterior. 

Existe un incentivo para los organizadores de las ferias, cuando promuevan exitosa 

mente las exportaciones; cuando se comprometan a realizar la feria 3 veces 

ininterrumpidas y ademds inviertan por lo menos 1.2 millones de pesos. Dicho 

incentive es el llamado Certificado de Ferias Mexicanas de Exportacidn. 

Es importante mencionar que Bancomext proporcionard apoyos financieros a aquellos 

que cuenten con dicho certificada ( servicio de banca, otergaciones de créditos, 

promocién de eventos, entre otros.) 

SIMPEX 

Entre los instrumentos que se ofrecen para difundir la informacién comercial, destaca 

el Sistema Mexicano de Promocién Externa, el cual se establece como un “mecanismo 

de coordinacién de las actividades de promocién del comercio y la inversidn que 

realicen las dependencias y entidades de la Administracidn Publica Federal, asi como 

un medio para dar difusidn a los programas y esquemas promocionales establecidos 

por el Ejecutivo Federal’."® 

Es precisamente por este medio que se permite al empresario, a través de una red 

internacional de internet, el consultar las bases de datos que contienen la siguiente 

informacién: 

a) La demande externa de productos mexicanos: 

b) La oferta exportable de nuestro pais: 

c) Los intereses extranjeros por invertir en México: 

d) La demanda mexicana de inversién extranjera. 

Ademds este sistema cuenta con informacién general sobre comercio exterior, 

‘Ley de Comercio Exterior 1997, Reglamento, p.p. 190. 
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infraestructura, mercados internacionales, ferias y eventos internacionales, 

informacién sobre ta produccidn nacional de bienes y servicios, informacién econémica 

general sobre cada actividad productiva, informacién juridica especifica para cada 

sector, asi como diversos directorios de empresas relacionadas con el comercio 

exterior. 

Ahora, cabe agregar que la SECOFI podrd establecer acuerdos de concertacion para 

integrar a este sistema a aquellos organismo privados que desarrollan actividades de 

promocién de negocios comerciales y de inversidn, ya sea dentro o fuera del territorio 

nacional. 

Dentro de las entidades y organismos que conforman el comité presidido por la 

SECOFT, para colaborar con el buen funcionamiento del Sistema Mexicano de 

Promocidén Externa se encuentran: BANCOMEXT, NAFIN, Consejo Coordinador 

Empresarial, Asociacién Nacional de Importadores y Exportadores de la Republica 

Mexicana, Consejo Nacional de Comercio Exterior, Consejo Empresarial Mexicano 

para Asuntos Internacionales, Confederacién Nacional de Cdmaras de Comercio, 

Confederacidn Nacional de Camaras de Industria, Cémara Nacional de Comercio de la 

Ciudad de México y aquellos otros organismos que la Secofi determine. 

Como podemos darnos cuenta, el SIMPEX es un instrumento en el que se coordinan las 

actividades que en materia de comercio exterior realizan las diversas instituciones 

del pais, concentrando asi la informacién que ayude a definir estrategias de 

comercializacién viables que redituen beneficios palpables a México. 
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1.2 RETOS Y OPORTUNIDADES 

Ya una vez revisados los principales programas disefiados para incentivar a los 

empresarios a incorporarse a la actividad exportadora del pais, pasaré a hacer un 

andlisis de aquellos retos y oportunidades que no sdlo dichos programas sino también 

las instituciones que los llevan a cabo y el propio Estado plantean, a efecto de que los 

resultados sean mucho més palpables pasandolos del campo teérico al practico. 

Asi, quisiera comenzar con una cita de Antonio Erotes quien hace, a mi juicio, una 

critica concreta de lo que ocurre hoy en dia con los mencionados programas de 

fomento a la exportacién promovidos por las diversas intituciones. Nos dice: “Las 

instituciones de promocién y apoyo, casi siempre dirigidas por personalidades 

brillantes quienes sdlo en raras ocasiones han sido empresarios, se dedican a diseffar 

Planes complicados de ingenieria financiera, de dificil comprensién y mas dificil 

aplicacién para el pequefio y mediano empresario. Las cdmaras empresariales 

organizan seminarios, conferencias y talleres de donde surgen “propuestas” para ser 

sometidas a las autoridades, sabiendo desde antes de secarse la tinta, que seran 

escuchadas con “simpatia”, pero con muy pocas intenciones de aplicartas”.!! 

Ante esta situacién, es clara la necesidad urgente de un cambio que traiga consigo 

resultados positivos y considero que para hacer posible el cumplimiento de las metas 

que se plantean, en primera instancia hay que concientizarnos de que ja exportacién 

debe de situarse como la actividad prioritaria y fundamentat para la economia del 

pais, y que los mecanismos de apoyo del Estado deben ser lo suficientemente 

eficientes como para poder mantenerla en ese lugar con decisién y no sélo con 

intenci6n. 

Dicho fortalecimiento en las actividades de apoyo a la exportacién comprende desde 

el disefio y concepcién del producto, hasta el respaido necesario al productor para 

asegurar que éste obtenga los ‘apoyos financieros, administrativos o institucionales 

  

"| Eroles, Antonio. La pequefia empresa exportadora, 1997, p.p. 12 
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que en cada caso convenga. Ademas, se debe de ayudar al exportador en las fases de 

comerciatizacidn de su producto para garantizar su acceso a los mercados 

internacionales. 

Vale la pena sefialar que para que la implementacidn de programas sea eficiente, el 

esfuerzo, en lo que a la actividad exportadora se refiere, debe de ser uno coordinado 

y horizontal entre las dependencias principales que actuan en esta materia, como es el 

caso de BANCOMEXT, SECOFI y NAFIN, a fin de que se asegure una 

instrumentacién articulada con el sector productivo nacional. Asimismo, debe de darse 

una concertacién efectiva de acciones entre el sector publico y el sector privado, 

creando una unidad de criterio en torno al disefio de los proyectos que se deben de 

seguir, ya que sélo asi podrdn alcanzarse las metas propuestas con un beneficio mutuo 

en lugar de un desequilibrio en ta balanza comercial como lo estamos experimentando. 

Be ia misma manera es indispensable definir sectores, ramas y productos especificos 

en que México tiene mayor grado de competitividad internacional: esto es, responder 

@ las ventajas comparativas con que cuenta nuestro pais sobre los demas de la 

comunidad internacional. Dicho andlisis interno es de suma importancia debido a que 

la competencia internacional de los paises exportadores importantes ha significado, 

en repetidas ocasiones, que algunos productos nacionales de calidad, es decir en 

condiciones competitivas, hayan observado obstaculos o dificultades para insertarse 

en el mercado internacional. 

Bajo este mismo contexto, seria necesario el llevar a cabo acciones concretas que 

conileven a la agrupacién o bien la estrecha coordinacién entre los productores de un 

mismo bien, a efecto de que puedan formar “paquetes” de productos exportables 

mediante la utilizacién de los ya explicados mecanismos de apoyo y comercializacién 

establecidos precisamente para dichos propésitos. Quisiera dejar en claro que se 

habla de “paquete" no en el sentido de que todos los productores de un determinado 

bien se unan bajo una misma razon social, sino de que exista, mediante la cooperacién 

de las empresas de una misma rama, la suficiente oferta y calidad del producto, 

23  



provocando una baja en los precios entrando asi a la competencia internacional de 

precios de exportacién. 

Es importante dicho trabajo de seleccién de productos ya que ésto ha permitido 

identificar, en muchas ocasiones, los problemas especificos a los que se enfrentan los 

empresarios para estimular su produccién nacional y competir en los mercadas 

internacionales. 

Bel mismo modo, conjuntamente con la definicién, estructuracién y seguimiento de un 

proyecto, es indispensable conocer ta evolucién econémica, politica, comercial y 

financiera de la regién: investigar y analizar la informacién y estudios relacionados 0 

que incidan en la actividad comercial y que son elaboradas tanto en los paises de 

destino asi como los elaborados en México. 

Otro de los retos que enfrentamos, es el de lograr que nuestro pais expanda lo mas 

posible la base de exportacién a una gama de productos diversos, particularmente del 

sector industrial, que es el que tiene mayor potencialidad para contribuir a la 

generacién de divisas. Lo anterior fo considero de importancia debido a que no 

podemos pretender ser un pais con verdadero potencial exportador si sdlo nos 

dedicamos a exportar uno o unos cuantos productos, como lo fue en algun momento el 

caso del petréleo. 

En otras palabras, tal y como lo menciona Eroles en su libro “La pequefia empresa 

exportadora", hay que ptantear un modelo industrial exportador, en donde el objetivo 

final sea el que las exportaciones de manufacturas se vayan equilibrando con las 

exportaciones de petrdleo e hidrocarburos. 

Tenemos aqui que mencionar el problema ya desarrollado sobre los cambios en los 

programas como PITEX y Maquila que a fargo plazo tenderdn a desaparecer. Ello 

tendrd efectos negativos dentro de la comunidad exportadora, y deberdn ser 

compensados con el disefio de otros instrumentos de fomento que sigan incitando al 

exportador real y potencial a desarrallar productos de calidad que pongan no sdio el 

nombre de su empresa en alto sino el del pais, como uno asimilado dentro del 
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competido mercado internacional. 

Por otra parte, cabe agregar que si bien el incrementar la cooperacién con Estados 

Unidos y Canada contita siendo un imperativo fundamental de nuestra politica de 

comercio exterior, también lo es que hay que ampliar el espectro de mercados 

potenciales de exportacién que seguramente estardn interesados en buenos productos 

de calidad, tal como lo son el tequila o ta artesania mexicana, entre muchos otros: es 

decir, que se logren expandir y consolidar las corrientes comerciales en el menor 

plazo posible. 

Ahora, otro de los principales problemas a resolver para que los programas de 

fomento a la exportacién tengan resultados positives, consiste en que los estimulos y 

apoyos que se otorgan a los exportadores mediante dichos programas puedan 

compensar, en fa mayor medida posible, los desequilibrios externos planteados en la 

economia mundial, en la cual los cambios son muy rdpides y en ocasiones inestables, 

tenemos por ejemplo, la crisis asidtica, la caida de la bolsa de Brasil, etc. 

En otras palabras, lo que los programas deben hacer es crear bases sdlidas que se 

fracturen los menos posible a consecuencia de la inestabilidad en mercados externos, 

sobre todo de aquellas potencias que tienen gran influencia sobre nosotros, como lo es 

Estados Unidos. 

Es obvio que para poder ejercer programas realistas, se deben de conocer 

concretamente cada uno de los problemas que estan frenando o que pudieran frenar 

un aigdn momento las expertaciones mexicanas. Tal es el caso de la demanda interna, 

la cual ha crecido a pasos agigantados en los ultimos afios, reflejdndose, entre muchas 

otras cosas, en el crecimiento anual de la poblacién que hoy sobrepasa ios 95 millones 

de personas, y ello ha traido como consecuencia inevitable que las empresas utilizen 

sus excedentes también para el mercado interno y no los destinen para el 

internacional. El punto ai que quiero llegar aqui es el hecho de que las empresas deben 

conscientizarse de lo importante que es la exportacién y que ésta no debe de resultar 

sdlo de los excedentes sino hacer toda una produccién que sea destinada al mercado 
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externo; sin embargo, ésto sdlo se hard en la medida en que el mercado interno sea 

satisfecho e, indudablemente, en el momento en que los programas que aqui 

analizamos sean realmente un apoyo prdctico para el exportador ya sea actual o 

potencial. 

Por otra parte, ei exportador debe de tener pleno conocimiento de que el iniciarse en 

la actividad exportadora no traerd resultados redituables en el corto plazo; es decir, 

se trata de un proceso que hay que seguir hasta que el exportador empieza a percibir 

las ganancias, Sin embargo, es muy cierto que muchos de los exportadores potenciales 

se quedan en el intento por falta de estimulo y de una verdadera asistencia por parte 

de las instituciones que se dedican al comercio exterior, 

Ahora, los beneficios y oportunidades que se le presetan al exportador son diversos 

pero desgraciadamente no mayores que los retos. Como ya vimos, dependiendo de la 

empresa de que se trate, de sus procesos de produccién y de los volimenes dedicados 

a la exportacién, es que dichas empresas pueden formar parte hoy, no asi a partir del 

afio 2001, de alguno de los programas de fomento a la exportacién, léase PITEX, 

ALTEX, ECEX, DRAW BACK, a efecto de que los costos de exportar se reduzcan en la 

mayor medida posible y que las posiblidades de maximizar ganancias aumenten. 

Es importante por supuesto, que el empresario tenga en mente que al fabricar un 

producto y exportarlo, generaimente, se esta cumpliendo con la meta de elaborar un 

producto de calidad: ademas de adquirirse conocimiento de nuevas formas de 

distribucién det producto y de lograr insertarse al competido mercado mundial, el cual 

sdlo aceptard en su dinamica a aquellos paises que cuenten con una cultura empresarial 

objetiva, pero sobretodo efectiva y adaptable a los cambios y exigencias que en ella 

se plantean.!? 

Asi, para lograr e! mayor beneficio en materia de exportacidn, es indispensable que 

los programas respondan a verdaderas necesidades, tanto del exportador como de la 

economia mexicana, debido a que en muchas ocasiones los requisites salen del alcance 

  

'2 Salinas Lozano. Perspectivas para ta implantacién de programas de exportacién, 1996. p.p. 84 
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de los interesados y no pueden integrarse a los programas. 

Debe de haber congruencia entre las estrategias industriales y comerciales: del 

sector privado y el ptblico y entre las diversas dependencias y Secretarias 

involucradas en la materia. Lo anterior debido a que se trata de llevar a cabo un 

proceso, un cambio conjunto; el resolver casos aislados no sirve de nada para {a 

creacién de una estructura exportadora sdlida. 

Se puede decir que son buenos intentos del Estado y las instituciones, los cuales ya 

estan plenamente conscientes de que la actividad exportadora es un rubro 

fundamental de la agenda nacional: sin embargo, hay que adecuar las estrategias a las 

realidades de tal modo que los resultados sean mas positivos para un mayor numero de 

empresas y que el proceso para iniciarse en la actividad exportadora sea mas practico 

y con menos obstaculos burocraticos. 

Ademas, el productor debe tener pleno conocimiento de que sdlo un producto de 

calidad hard redituable su funcién exportadora y para ello, la capacitacién de 

directivos y obreros se hace indispensable. 

Es claro entonces que la labor para consolidar una base de exportacién en México 

corresponde tanto a la parte empresarial como a {a pramotora; sin embargo, para que 

la primera logre dar el paso final, esto es ia exportacidn, las dependencias promotoras 

deben de reformar los programas de fomento de tal modo que sigan regulando las 

actividades pero que su labor sea mds de apoyo que de obstaculo, que las acciones y 

decisiones sean mds de trasfondo econdmico que de intereses politicos, y que no sean 

tan macroecondmicas sino que se direccionen a los asuntos microecondmicas, 

Hay que recordar que la diferencia entre los paises efectivamente exportadores y los 

potenciales se encuentra en que los primeros saben vender y los segundos sdlo nos 

dejamos comprar, y ésta obviamente no es la solucion ya que asi, ni los mejores 

programas de fomento logrardn sacar adelante a un pais con la segunda mentalidad. 

Es precisamente por este tipo de mentalidad que muchos de los madelos de desarrollo 

en materia de comercio exterior de nuestro pais han resultado fallidos y en ocasiones 
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hasta contraproducentes, provocando que los esfuerzos hechos en un momento 

determinado sean desperdiciados para implementar otros nuevos y volver a empezar 

de cero. Sabemos que los presupuestos de las instituciones son limitados para ilevar a 

cabo los programas, pero ello no disculpa la mala difusién de los mismos y la gran 

diversidad de trabas que se le presentan al exportador al momento de buscar una 

asesoria concreta para iniciarse en esta actividad. A pesar de mi critica, creo que 

habria que actarar que considero indispensable el hecho de que exista un marco legal y 

fiscal que regule la actividad de las empresas y¥ que fomente la competitividad a nivel 

mundial. 

Es necesaria una continuidad en los programas y proyectos que se tienen en materia 

comercial y econdmica, como ya dije es un proceso y como tal debe de ser estudiado y 

resuelto, no son ciclos aislados que necesiten soluciones independientes. Lo que 

ocurre ahora, tal y como lo menciona Eroles en su libro, es que “resulta casi imposible 

determinar cudles siguen siendo los programas de apoyo que siguen operando, cudles 

nunca funcionaron y cudles son simplemente un tema de discursos e informes 

oficiales", 

Los programas, eliminando a Pitex y Maquila que estdn en proceso de cambio tendiente 

a la desaparicién, existen y son dtiles, sdlo hay que evitar obstaculos burecrdticos y 

dar cabida a aquellos productores que cuenten con verdaderos productos de calidad 

que puedan competir a nivel mundial y colecar a México con mayor presencia 

internacional; en otras palabras, dichos estimulos deben de ser direccionados a la 

produccién exportable y no a aquelia en que ain no podemos ser verdaderamente 

competitivos. 

A pesar de todas las criticas aqui elaboradas, quisiera concluir diciendo que considero 

que en la actualidad, y a pesar del desquilibrio existente en ta balanza de pages, 

México cuenta con una politica de comercio exterior efectiva: sin embargo, se 

necesita, debido a la perfectibilidad que exige la nueva dindmica internacional, 

otorgar mas congruencia y coordinacién a sus instrumentos de negociacién 
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internacional y programas de fomento, de tal modo que exista una base sdlida de la 

que se puedan desprender objetivos de fondo, claros, concretos y ALCANZABLES, 

dando beneficios a todos los interesados en iniciarse a la actividad exportadora y por 

!o tanto al pais en general. 
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CAPITULO 2 

A continuacién presentaré el caso prdctico que a esta tesis corresponde, el cual, si 

bien no trata de ejemplificar cada uno de los Programas antes descritos, si busca 

respaldar prdcticamente que la critica elaborada a las instituciones gubernamentales 

en materia de burocracia y otros obstdculos, asi como la poca orientacién existente 

para empresas medianas, es determinante en el proceso de exportacién de las mismas. 

Por el contrario, en este caso, busco demostrar como una empresa mediana que se 

encuentra inserta en uno de los ya mencionados programas de fomento al exportador, 

especificamente ALTEX, puede lograr incursionar con un producto de calidad en el 

mercado internacional, siempre y cuando se aprovechen todas las facilidades 

administrativas y fiscales que el programa le brinda, asi como la orientacién necesaria 

pare ei desarrollo de cada uno de los rubros que debe de contener un proyecto de 

exportacion, y de este modo permitirle consolidarse como un exportador potencial y 

hasta real, con la capacidad de competir con los monopolios del producto en cuestién, 

léase Casa Cuervo y Pedro Domecq. 

2. EL CASO DEL TEQUILA 

Como ya lo he mencionado con anteioridad, este caso trata de ejemplificar la 

oportunidad que tendrian sectores como el tequilero dentro del mercado mundial, de 

ser bien direccionados los productos y bien utilizados los programas de fomento. 

Dichos programas, como también ya lo mencioné, son instrumentos indispensables para 

que el exportador real o potencial pueda insertar sus productos en el exterior: sin 

embargo, tal y como lo veremos en el caso del tequila, especificamente en ef caso de la 

empresa licorera aqui estudiada (Licores de Veracruz), atin cuando se pertenece a 

alguno de estos progrmas, no se sabe realmente cudles son las ventajas “reales” o 

“palpables” que éstos le brindan. 

Es decir, me encuentro, en este caso en particular, con un desconocimiento parcial por 
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parte del exportador de las ventaja que el pertenecer a ALTEX le ha brindado, 

Una situacion pudiera ser, y de hecho asi se verbalizé, el hecho de que no ve un “plus” 

en el “revenue” obtenido por la venta de su producto: pero este andlisis se llevard a 

cabo posteriormente en el apartado dedicado al estudio de la empresa Licores de 

Veracruz. 

Por ahora, mi segundo capitulo comenzard con el desarrollo de las generalidades del 

tequila, de tal forma que el lector pueda tener un panorama mds amplio del tipo de 

sector al que la presente tesis alude. 

Asi, considero pues que el tequila es un caso muy representative y que responde 

perfectamente a tos objetivos a los cuales mi investigacién gira entorno. Es decir, 

estamos hablando aqui de un producto 100% mexicano, con ventajas comparativas o 

absolutas por encima de cualquier otro pais del globo y de perfecta calidad, lo que lo 

hace un ejemplo y una magnifica oportunidad para demostrar, que de ser bien 

direccionadas las politicas de promocién y de comercializacién det mismo, éste puede 

ser una verdadera fuente de atraccidn de divisas para México. 

De este modo, por haberlo tomado como caso especifico de estudio, creo necesario el 

desarrollar el presente capitulo en torno a las caracteristicas propias del producto asi 

como de las oportunidades reales que éste puede brindar a los productores, 

consumidores y por supuesto, al pais en su generalidad. 

2.1 GENERALIDADES 

Habiar de tequila ( vocablo que significa voicén en el lenguaje de los indios Ndhuatl) 

en ef mundo actual, inmediatamente remite a una imagen de México, reaccidn que se 

da tanto en nuestros conacionales como en extranjeros. Sin embargo, atin cuando hoy 

Pareciera estar de moda, no es una bebida que sea nueva. Por el contrario, la historia 

de este producto, hoy cotizado internacionalmente, es muy antigua en nuestro pais. 

Asi, tenemos que el primer cultivo de agave se ubica en 1224, cuando era utilizado 

para la extraccién de aguamiel y después fermentado para ta preparacién del pulque 
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en 1239. Después con la Conquista de México por los espafioles, la amptia gama de 

usos que se le daba al agave se redujo y los fermentos dieron pie a los aguardientes, 

vinos de “mezcla” y los conocidos “mezcales”. 

Antiguamente, la planta de maguey fue muy importante para la economia doméstica, 

tenia gran vaior alimenticio y se fabricaban con ella diversos articulos como telas, 

papel, calzado, etc. Asimismo, tenia valor medicinal y artistico. 

Entre los siglos XVII y XVIII se empiezan a transformar las grandes haciendas que 

en un principio fueron agricolas, cubriendo prdcticamente toda la superficie cultivable 

del pais. Es precisamente a mediados del siglo XVII cuando el gobierno opta por 

autorizar la produccién de! tequila y obviamente, cobrar el impuesto correspondiente. 

Los sistemas de destilacién ya estaban extensamente difundides y eran fos espafioles 

quienes detentaban los recursos econdémicos necesarios para desarrollar la 

produccicn, Sin embargo, hubo problema para esta industria debido a las 

prohibiciones para la fabricacién y posterior comercializacién del aguardiente. 

De este modo, atin cuando podemos darnos cuenta de que los antecedentes de esta 

bebida se han fijado desde épocas remotas, hay quienes lo han especificado en el ato 

1795, afio en que el monarca de Espafia otorga fa cédula real a José Maria Guadalupe 

Cuervo para producir, en Tequila Jalisco, la bebida denominada, entre muchas otras 

maneras, el “emblema nacional". 

Es a finales del siglo XVIII en que la agroindustria del tequila se empieza a 

desarrollar en forma acelerada, superande un mercado local y generando el 

surgimiento de especializacién productiva por regidn. El mercado demandante estaba 

Constituido por un sector de !a sociedad que gozaba de bajos ingresos, pere resultaba 

muy amptio, lo que redituaba enormes ganancias a los productores. 

A pesar de lo anterior, el desarrollo y consolidacién del Tequila se dio gracias a la 

vineulacion de tres mercados que fueron los centros mineros, el mercado urbano y el 
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rural, 

Para el siglo XIX se da una separacién entre los hacendados que representaban la 

parte industrial y los rancheros que representaban la parte agricola de la actividad 

tequilera. Asi, se empiezan a gestar las relaciones de compraventa de la materia 

. . we 13 prima, es decir el agave, entre estos dos sectores de la poblacién. 

Es importante mencionar que entre jos factores que permitieron a esta época dar un 

empuje importante a la industria tequilera estdn: condiciones macroeconémicas 

positivas en el periodo porfirista, la aparicién del ferrocarril, la abundancia de la 

mano de obra barata y la acumulacién de extensos territorios ademds de 1a liquidez. 

Cabe agregar también que fue en este siglo, con la consumacién de la independencia, 

que los licores espafioles empezaron a tener dificultades para llegar a México, to cual 

dio oportunidad a que los fabricantes de tequila incrementaran sus ventas. 

Sin embargo, al finalizar el siglo XIX y empezar el XX, el tequila tuvo como principal 

enemigo al ferrocarril norte americano, que llevaba con facilidad otros licores. Lo 

anterior se pudo contrarrestar, como lo mencioné anteriormente, con la politica 

porfirista que logré una expansién del mercado interno y externo gracias a ja 

apertura de nuevas vias de comunicacién y {a introduccién del ferrocarril, 

Ahora, ya en este siglo XX, la elaboracidn del tequila comprende dos fases bdsicas: 

una es et proceso dei cultivo de maguey y el segundo la transformacién industrial que 

comprende toda la destilacién y ya la elaboracién propia del producto. 

Es precisamente en este sigio en el que se clasifica con el nombre de Agave Azul 

Tequilana Weber a ia planta de la que se extrae el tequila, en honor al botdnico 

europeo Weber quien sefiala las diferencias con otras variedades de agave. 

Para 1910 se empieza a llamar al mezcal “vino de Tequila” y de ahi a usar la palabra 

“tequila” come distintivo de aguardiente. 
  

'3 Nota. Ejemplo de esta época fue el Sr. Cenobio Sauza, quien es el primero en exportar a los Estados 
Unidos (Nuevo México) y se le considera et iniciador de la agroindustria. 
El Origen del Mariachi, La Historia del Tequila. 
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Ya para mediados de nuestro siglo, el tequila se vuelve un producto altamente 

comercial en un mercado interno muy competido, en el que gracias al mejoramiento de 

las técnicas, se gesta un producto de gran calidad. 

Asimismo, se da una apertura importante hacia el exterior, lo que hace necesaria la 

diversificacién de productos para diferentes mercados y la puesta en practica de una 

mercadotecnia bien elaborada, de tal modo que se satisfagan las necesidades del 

consumidor interno y ahora también del externo. 

Es asi, que podemos estar seguros que nuestra bebida es hoy reconocida 

internacionalmente como una bebida espirituosa (vino de los dioses), detectando 

diversas formas de beber el tequila, desde un “caballito” hasta un cocktail o la bien 

conocida “banderita”. Lo cierto es que muchos critican la combinacidn del tequila con 

otras bebidas porque dicen “ei buen bebedor de tequila no precisa de atenuantes...". 

A pesar de ser una bebida internacionalmente reconocida y que ha existido a lo largo 

de muchisimos ajios, el tequila ha tenido que pelear por un lugar en el mercado. Para 

ejemplificar lo anterior, tenemos que antes y después de la guerra civil de 1910 las 

bebidas de moda eran las importadas, entre as que encontramos el cognac francés o 

e! famoso whisky escocés. Lo anterior debido, entre otros factores, a que el tequila 

se consideraba bebida para gente de escasos recursos. 

Sin embargo, la tendencia se ha revertido y hoy, tanto nacionales como extranjeros, 

brindan con tequila ya sea blanco, reposado o afiejo, atin cuando no todos saben 

tomarlo. 

Ahora, es importante mencionar to que es en si el tequila. Es una bebida alcohdlica 

que se obtiene a partir de la destilacién del agave. Su elaboracién comienza cuando 

las cabezas 0 pifias de agave, suficientemente maduras, son sometidas a un proceso de 

cocimiento en el que la presidn y la penetracién de vapor transforman los almidones de 

las pifias en azdcares, después son desmenuzados y molidos obteniéndose ei llamado 

mosto; al fermentarse los azdcares se transforman en alcohol y finalmente el 

producto es destilado obteniéndose el tequila. 
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Actualmente, sdlo una especie de agave se cultiva en més de 50,000 hectéreas de 

tierras y es el ya mencionado Tequilana Weber Azul y es originario del estado de 

Jalisco, 

En la etapa previa a la destilacién, se le conoce también por el nombre de pulque: sin 

embargo, éste se ha consumido a lo largo del tiempo por sectores minoritarios de la 

sociedad mexicana. 

Es importante mencionar que el agave no es privativo de nuestro pais, pero sin duda 

alguna en ningtin otro lugar ha logrado integrar tal cantidad de dreas de plantacién del 

maguey. Es por lo anterior, entre otras cosas, que al tequila se le denomina la bebida 

mexicana “por excelencia”. 

2.2 DENOMINACION DE ORIGEN 
Como sabemos, la denominacién de origen de un producto sugiere ei hecho de que 

dicho producto sélo pueda ser elaborado o producido en determinado lugar del cual es 

originario. En el caso del tequila, después de una larga negociacién, se ha conseguido 

la denominacién de origen que otorga ia Unién Europea para defenderse de la 

imitaciones existentes y obligando a que esta bebida sea Unicamente mexicana 

(Hecho en México"). 

Asi, es el 27 de mayo de 1997 que nuestro pais y la Unién Europea firmaron un 

acuerdo en el que se establece la mencionada denominacién de origen favoreciendo al 

tequila mexicano.’* Lo anterior se leva a cabo a efecto de poder otorgar a aquellas 

regiones en que se produce dicha bebida, la exclusividad y originalidad de la misma. 

El hecho de contar con Ia llamada denominacién de origen implica que se recenozcan y 

protejan fas condiciones de comercializacién de las ilamadas bebidas espirituosas de 

la Comunidad Europea y México. Esto es, por una parte, que de hoy en adelante para 

poder comercializar el tequila y el mezcal, éstos tendrdn que ser producidos y 

Nota. La denominacién de “origen unico” fue concedida al pais por el comité nimero 113 de la UE y fue 
confirmada por la Unién Europea como tal. Bancomext, Negocios Internacionales, Tequila: De elixir diving a 
yeta de empleo v divisas, 1997. p,p. 36. 
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vendidos exclusivamente por los productores de nuestro pais, 

Por su parte, la Comunidad Europea también logra proteger sus bebidas espirituosas 

como lo son el whisky, brandy, aquardientes de vino, cognac, entre otros importantes. 

Ahora, cabe mencionar que al velverse el tequila un producto que sdlo puede ser 

elaborado en México, esto implica la existencia de una gran responsabilidad por ia 

calidad del mismo. Lo anterior debido a que en io subsecuente nuestro pais adquiere 

el compromise por mantener un prestigio asegurado ante el mundo. Sélo de este modo 

es que la denominacidn podra surtir los efectos deseados de aumento de exportacidn 

del producto y, por consecuencia, mayor atraccién de divisas por conceptos de ta 

venta del mismo. 

Hay que citar, por lo importante que ésto lo hace, que sélo existen, en bebidas 

alcohélicas, las siguientes denominaciones de origen: jerez, cognac, champafia y ahora 

el tequila, por lo que no podemos desaprovechar la oportunidad que se nos estd 

brindando para sacar el mayor provecho de este producto que sdlo nosotros podemos 

hacerlo de gran calidad. 

Ahora, tal y como lo estipula el articulo 10 del Acuerdo, “en la medida en que la 

tegislacién de las dos partes signantes lo permita, la proteccién proporcionada se 

extenderd a las personas fisicas, juridicas y a las federaciones, asociaciones y 

organizaciones de productores, comerciantes o consumidores". !° 

Asimismo, se apunta que se aplicardn las medidas necesarias ya sean administrativas 0 

hasta procedimientos judiciales para luchar en contra de la competencia desleal que 

busque la utilizacién abusiva del nombre protegido. A este respecto tenemos el caso 

de la violacién de la denominacién de origen !levada a cabo en Portugal, Francia y ta 

India, paises que producen una bebida denominada tequila, pero que en si representa 

: : . . 16 
un “seudo tequila”, ya que come he dicho el tequila es puramente mexicano, 

  

'S Pérez, Raul, México: Magia y Encuentro, 1998, p.p.14 

'6 Nota: Las violaciones fueron dadas a conocer por el Instituto Mexicano de Propiedad Industrial quien 

establecié segun el Acuerdo de Lisboa. en el cual participaron Francia, Portugal y México, se deben respetar 

las denominaciones de origen. El Universal, El gran diario de México, mayo 1997. 
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Ahora, precisamente para evitar las violaciones, asi como la competencia desleal que 

pongan en desventaja a México, la SECOFI ha sefialado en diversas ocasiones que, 

después del primer afio de la entrada en vigor det convenio entre la Unién Europea y 

México, los paises que integran la Unién no sdlo no podrdn denominar “tequila” a las 

bebidas alcohdlicas producidas en las regiones europeas sino que ademds, parc 

aproximadamente el mes de junio de 1999, llega a su término el plazo para sacar a la 

venta todos los stocks existentes de la bebida elaborada en los mercados europeos. 

Ahora, cabe agregar que tanto nuestro pais como la Unidn Europea han establecido le 

creacién de organismos, tal como el Comité Mixto o la oficina del Consejo Regulador 

en Tequila en Espafia, que actuan como responsables para el control de la aplicacién 

dei Tratado, teniendo entre otros instrumentos el intercambio de informacién que 

pueda ser preventivo de fraudes o cualquier tipo de violacién al Acuerdo establecido. 

Asimismo, tanto el Banco Nacional de Comercio Exterior con sus representaciones 

comerciales en diferentes partes de Europa, como ia Secretaria de Comercio y 

Fomento Industrial, también velardn por los intereses y derechos de! productor 

mexicano, 

Del mismo modo, la Cémara Nacional de la Industria Tequilera, el Consejo Regulador 

del Tequila y SECOFT siguen en la perfeccidn de la norma que garantice el buen usc 

de la denominacién de origen, asi como el trabajo conjunto en la determinacién de las 

regias de envasado, comercializacién y medidas para consolidar los mercados de 

exportacidn del tequila. 

Por ultimo es indispensable dejar en claro que la denominacién de origen sdlo se podrd 

otorgar a las bebidas que cumplan con la Norma Oficial Mexicana correspondiente, 

que en el caso del tequila es la NOM-006-SCFI-1993,"” 

Lo anterior responde, come ya mencioné con anterioridad, a la calidad total que debe 

de tener la bebida, ya que sélo de esta manera podremos insertarnos fuertemente en 

el competide mercado mundial y obtener los beneficios esperados. 
  

‘7 Nota: Dicha norma fue publicada en el Diario Oficial de la Federacién el 13 de octubre de 1993. 
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2.3 PROBLEMATICA DEL SECTOR 

Aun cuando hemos citado algunos de las principales oportunidades que brinda un 

producto 100% mexicano, como fo es el tequila, es obvio que si escogi dicho producto 

como caso de estudio para mi investigacién, se debe a que considero no se ha 

explotado al cien por ciento su capacidad de colocarse como una bebida realmente 

cotizada a nivel mundial, poniendo Ja imagen de México en alto y generando divisas 

para el pais. 

Ya mencionamos que la denominacién de origen es un factor clave y hasta podriamos 

decir, indispensable, para el buen aprovechamiento de nuestro producto y su buen 

posicionamiento en el mercado internacional: sin embargo, existen varios factores 

negatives que obstaculizan el crecimiento de tas exportaciones de esta bebida 

espirituosa. 

En primera instancia tenemos las problemdticas internas a las que se enfrenta el 

productor de tequila nacional. 

Como se mencioné con anterioridad en el subcapitulo sobre generalidades del tequila, 

éste se da gracias a la explotacién de ia planta del agave azul. El problema aqui radica 

en que las pifias o corazén del cactus tardan de ocho a diez afios para madurar y 

entonces poder estar listos para ser procesados y extraer la bebida de elias. Si bien 

esto no es un gran obstdculo, si representa una pérdida de tiempo y de oportunidades 

en términos de produccion. 

Ahora, por otra parte tenemos el hecho de la tecnologia, ya que si bien es cierto que 

hay ciertas empresas grandes, léase Casa Cuervo y Pedro Domecq, que cuentan con la 

mejor tecnologia para explotar fos campos de maguey asi como para procesar el 

tequila, también es muy cierto. que hay gran cantidad de medianas y pequefias 

empresas que no pueden alcanzar niveles de exportacién debido a una ausencia o 

escasez de los aparatos tecnoldgicos que pudieren acelerar el proceso productivo. 
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Aunade a lo anterior tenemos el problema de la mano de obra: éste radica en que 

existen salarios muy bajos para aquellos campesinos que se dedican a la parte del 

corte de la pifia del maguey. Sin embargo, més alld det salario estd la problemdtica de 

la calificacién de dichos obreros la cual, hablando mds que nada de muchas medianas y 

pequefias empresas, es sumamente baja para las exigencias de la dindmica de mercado 

y de las expectativas de aumento en la demanda que se esperan para los préximos 

afios. 

Ahora, en lo que respecta a la produccidn en si, tenemos el probiema de que “menos 

del 20% det tequila producido anualmente en nuestro pais es 100% agave, haciendo 

que el 80% restante responda aproximadamente a un 51%".® Lo anterior hace que la 

calidad no sea total, aun cuando sea buen tequila, tenemos que tomar en cuenta que 

para poder venderse una bebida, ésta debe de adecuarse al paladar lo mds posible y 

entre mayor porcentaje de agave tenga es mejor tequila y por lo tanto puede 

cotizarse mds alto y atraer mds divisas. 

Por otro lado tenemos otro problema que para mi es el mds importante en cuanto a la 

exportacién se refiere. 1 tequila ocupa el segundo lugar en la exportacién de 

bebidas, unicamente después de la cerveza. Su desarrollo en et comercio exterior es 

destacado y va en aumento, contando con mds de 60 paises clientes en diversas partes 

del mundo. Sin embargo, las exportaciones son, en un 90%, a granel y dinicamente el 

10% es envasado de origen.’? (Ver grafica no. 1) 

Lo anterior es un grave problema para la industria tequilera de México ya que a pesar 

de contar con denominacién de origen, el valor agregado por el envasado se queda en 

otros paises, tal como Estados Unidos, quien absorbe aproximadamente el 85% de las 

exportaciones totales del pais. Ello por supuesto quita gran parte de Ja ganancia que 

se puede tener de este producto, ademds de que se han detectado muchos casos en 

que los paises que envasan la bebida no aclaran que es “Hecho en México", aspecto que 

'816 Bancomext,_Serie de Informes de Seguimiento Sectorial. 1997. p.p.14 

"9 Ihidem. 
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Supuestamente dejard de existir con las obligaciones estipuladas en el Acuerdo con la 

Unién Europea. 

En este mismo contexto tenemos que enfrentar el problema, que también se piensa 

desaparecerd con la denominacién de origen, y que se refiere a aquellas marcas 

producidas en otros paises y las cuales no son realmente tequila, sino que responden a 

imitaciones quimicas o llamados “pseudo tequilas” que de alguna forma u otra quitan 

prestigio y clientela al verdadero producto mexicano de calidad. 

Por otra parte, también encontramos otras debilidades del sector bebidas al que 

debemos atender para obtener buenos resultados. Entre ellos estan: 

a) 

b) 

Los productos no estan totalmente adaptados a los requerimientos del mercado. 

Falta informacién det mercado meta para adaptar los productos a los gustos y 

preferencias del consumidor final, ya que debemos de estar conscientes de que no 

podemos utilizar las mismas estrategias de promocidn y comercializacién para Asia 

que para Europa, por ejemplo. Hay que saber detectar necesidades y gustos para 

poder ofrecer y consolidar la venta. 

Desgraciadamente hay una falta de cultura o experiencia exportadora en nuestro 

pais. En este sentido son las instituciones que promueven los programas de 

fomento a la exportacidn las que tienen gran parte de la responsabilidad de 

informar e incentivar a los empresario del pais a iniciarse en la actividad 

exportadora. 

Existe una deficiencia en el servicio al cliente. En general, el problema de las 

pequefias y medianas empresas sigue siendo el organizarse para entrar a un pais, 

cubrir los registros sanitarios correspondientes, viajar constantemente (porque 

de fuera vienen poco a ver nuestras mercancias), escasas compajiias 

comercializadoras, y el que los costos se eleven con problemas de empaque y en 

menor nivel, de transporte. Todo ello obstaculiza una entrega eficaz del producto 

y en muchas ocasiones una entrega en malas condiciones. 

No quisiera dar por terminade este subcapituto sin antes mencionar otro obstdculo 
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que no permite que la industria del tequila de los frutos esperados. Hablo del papel 

que juegan las grandes empresas como fo es Tequila Cuervo y Sauza quienes si bien es 

bueno que estén bien posicionados en ei mercado mundial, también es muy cierto que 

se han vuelto monopolios de la bebida y no permiten que otras empresas logren 

colocar su producto en los diversos mercados, principalmente en el europeo. 

No quiero decir que la existencia de estas empresas sea una determinante para que el 

tequila no logre el éxito esperado en ef mercado mundial, sdlo que si son un punto clave 

que habria que tratar para dar oportunidades a otras empresas més pequefias pero 

que cuentan también con producto de gran calidad, y que son de duefios mexicanos. 

De este modo, considero haber tratado los principales obstdculos a los que et tequila 

se enfrenta tanto a nivel nacional como internacional: sin embargo, no quiero concluir 

sin antes mencionar que otro problema importante es el de las vias de 

comercializacién. México debe de aprovechar su relacién con la Unién Europea y 

evitar no sdlo ei exportar casi la totalidad del producto a nuestro vecino del norte, 

sino el evadir las triangulaciones. En otras palabras, hay que buscar mayores canales 

de comercializacién, tenemos las herramientas para hacerlo hay que aprovecharlas al 

madximo. 

2.4 PERSPECTIVAS DEL SECTOR 

Como ya se ha mencionado en continuas ocasiones, ta industria del tequila en México 

es una de las industrias que promete dar mayores beneficios en los préximos afios. De 

hecho podemos decir que se trata de un punto econémico clave para el pais que no sdlo 

da empleo a muchos mexicanos, sino que genera divisas y sobretodo prestigio en el 

ramo de licores a nivel mundial. (Ver grdfica 2) 

El hecho de contar con la “denominacién de origen”, con todo lo que ella implica y que 

ya fue explicado con anterioridad, aunado a un esfuerzo continuo tanto por parte de 

las autoridades del pais asi como de los propios productores para modernizarse y 

hacerse mds competitivos cada vez, son algunos de los factores que coadyuvardn a 
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lograr hacer de esta bebida espirituosa una con gran demanda y éxito a nivel mundial. 

Ahora, es importante que tengamos en mente que el boom del tequila no es una 

casualidad: es decir, no debemos pensar que es sdlo una moda sino hay que hacer del 

consumo de esta bebida algo continuo. 

Ante esta conscientizacién, es que los empresarios que constituyen la industria 

tequilera se deben de preocupar por estructurar y consolidar su crecimiento a base 

de procesos productivos dgiles, que den un producto de alta calidad logrando 

posicionarlo en el mercado mundial. (Ver grafica 3) 

Si bien es cierto que el mercado de exportacién ha mostrado una tendencia a la alza 

gracias al aumento indudable de los consumidores en el resto del mundo, también es 

cierto que durante muchos afios nos hemos concentrado en exportar un gran 

porcentaje del producto a un solo mercado, el estadounidense. 

En otras palabras, hoy que el TLC con la Unién Europea se vuelve casi un hecho, la 

perspectiva de crecimiento hacia esos paises debe ser considerada como una de vital 

importancia, de tal modo que se aseguren otros socios comerciales que demanden el 

producto y que paguen bien por él. 

Para lograr lo anterior, se necesita seguir reforzando esos puntos clave en que 

nuestro pais parece estar estable: entre los que destacan: 

a) La autenticidad del producto. Es decir, tenemos el ingenio y la capacidad 

necesaria para realizar nuevas formas de presentacién del producto, de tal forma 

que atraigan y que sigan satisfaciendo las necesidades del consumidor final o 

cliente meta. 

b) Tener precios internacionaimente competitivos. Esto podrd darse si se explotan 

bien todas las ventajas comparativas de que goza el tequila. Hay que recordar que 

tener los menores costos de produccidn y distribucién brindaran la oportunidad de 

bajar los precios y ello elevard el consumo del producto redituando un buen % de 

ganancia al productor. 

Ahora por otra parte, es indispensable mencionar que, de crecer al ritmo esperado, ia 
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industria tequilera necesitard de mayor mano de obra, logrando dar trabajo tanto a 

campesinos en las plantaciones de maguey como a aquellos directivos que supervisen el 

proceso productivo y los asuntos relacionados con el abastecimiento del mercado 

nacional y el de exportacién. 

Como se ve, es obvio que el objetivo principal consiste en incrementar la participacién 

del tequila en el mercado nacional e internacional de licores. Para poder flegar a dicha 

meta se deben de ilevar a cabo diversas acciones, entre ellas estan: la promocién de 

una nueva imagen tanto nacional como internacional de la bebida, tomando en cuenta, 

por supuesto, que se asegure el cumplimiento de la norma oficial sobre el contenido de 

agave lo que ja hard de mejor calidad. 

En otras palabras, tenemos claro que e! mercado internacional que demanda tequila es 

creciente; sin embargo, se hace necesario el incrementar las exportaciones de dicha 

bebida con envasado de origen para aprovechar ta ventaja de la denominacién, asi 

come mejorar el control de la calidad pare lograr una mejor cotizacién del liquido. 

Se considera que no es posible lograr en el corto plazo revertir la situacién actual y 

exportar mds tequila envasado que a granel, pero se pueden realizar acciones 

enfocadas a llevarlo a cabo en el largo plazo. 

Para ello se requiere de inversién en plantas envasadoras, modernizar plantas 

productivas, realizar estrategias para penetrar mercados potenciales y llevar a cabo 

acciones promocionales en el mercado internacional, con el objeto de dar a conocer al 

tequila como bebida tipica mexicana con denominacién de origen. 

Asimismo, para que se consolide la perspectiva de crecimiento del tequila, se hace 

necesaria la intensa labor de los empresarios de esta industria para llevar a cabo una 

Programacién aproximada de la produccién a que podrfan aspirar en plazos 

determinados y que vaya acorde con las expectativas de crecimiento del mercado. 

Lo anterior se vincula estrechamente con la rapidez 0 agilidad con que puedan llevar a 

cabo su proceso productivo y con fa calificacién de la mano de obra, asi como la visién 

(cultura exportadora) del empresario. 
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Otro de los factores que considero importantes a tratar es el del presupuesto, ya que 

como sabemos, fuera de los monopolios, los medianos empresarios que buscan iniciarse 

en la actividad exportadora no cuentan, en la mayoria de los casos, con el capital 

suficiente para introducirse en los mercados de exportacién. En algunos casos se 

trata de inversién necesaria en tecnologia, en otros se habla de falta de recursos 

para la promocién dei producto en otros paises, como los mds representativos. 

Lo cierto aqui es que la participacién y colaboracién entre instituciones y empresas 

del sector se hace imprescindible para lograr una industria fuerte, que reditde 

6ptimas ganancias y que logre irse insertando en el mayor numero de paises posible, 

evitando ante todo, repito, el estancamiento en una sola via de comercializacion. 

La colaboracién debe de enfocarse en puntos estratégicos como son el buen manejo 

del presupuesto, asi como el buen aprovechamiento, por parte del empresario, de 

aquellos programas de fomento a que puede ingresar y que le ayudardn de un modo u 

otro a insertarse con su producto en el competido mercado mundial. 

Hay muchas oportunidades de crecer, pero de no Ilevarse a cabo las acciones 

correspondientes dicho crecimiento se verd seriamente obstaculizado. 

 



  

3. PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL: UN CASO DE ESTUDIO 

Tal y como ya lo he mencionado, el momento actual exige una mayor programacion de 

las actividades relacionadas con el comercio exterior de cada una de las naciones 

inmersas en la dindmica mundial. Dicha programacién se hace indispensable sobretodo 

para aquellos paises, que como el nuestro, tienen ta caracteristica de ser catalagados 

como “emergentes"; es decir, son paises que deben de llevar a cabo un dobie esfuerzo 

para colocarse con un buen papel dentro del exigente mercado mundial. 

Ante esta situacién, es que uno de los aspectos que no se puede olvidar al hablar de 

exportacién es la elaboracién, a conciencia, del Mamado plan de marketing 

internacional, el cual consta de diversos apartados que van desde el estudio del 

mercado de destino de un producto ‘x", hasta los costes de transporte y todos 

aquellos aspectos de logistica necesarios para que la exportacién se considere 

exitosa. 

En otras palabras, para que una empresa pueda introducir su producto en un mercado 

extranjero, necesita obtener diversa informacién para asegurarse de que dicho 

producto se ajustard a ias necesidades del consumidor, cumplird con los requisitos de 

mercado, cuantificacidn de la demanda, andlisis de la competencia, etc. 

Es por esta necesidad de informacién general, que el plan de mercadotecnia es de 

vital importancia para ayudar a determinar ja estrategia que la empresa debe de 

llevar a cabo para colocar su producto en el mercado meta como uno de calidad ya 

precios competitivos. 

Asi, para efectos de esta tesis, se elaborard un proyecto de exportacion para la 

empresa Licores de Veracruz la cual serd estudiada a fondo a efecto de encontrar los 

elementos necesarios que nos permitirdn asegurar o negar ia posibilidad de que se 

consolide como una empresa potenciai exportadora de tequila al mercado italiano, 

Para lograr lo anterior, pasaré primero a dar una presentacién general de dicha 

empresa a fin de que el lector se de una idea general del tipo de razén social con la 
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que se va a trabajar. 

3.1 PRESENTACION EMPRESA LICORERA 

Ef nombre ai que responde la empresa que se escogid como caso de estudio para llevar 

a cabo un proyecto de exportacidn de tequila es Licores de Veracruz, S.A. de CV. 

Esta es una empresa mexicana desarrollada en la Ciudad de Orizaba en 1950, y 

trasladada al poco tiempo a la Ciudad de Cérdoba, Veracruz, donde contintia operando 

y creciendo. 

Come podemos ver, los mds de 45 afios de experiencia que tiene esta empresa, la hace 

atractiva para {levar a cabo un estudio profundo sobre sus operaciones y la calidad de 

sus productos a efecto de proyectarta como una con verdadero potencial exportadar. 

Es necesario subrayar aqui que Licores de Veracruz ya tiene clientes extranjeros 

pero en bebidas distintas al tequila. Lo anterior nos hace ver que dicha empresa ha 

lograde encontrar nichos de mercado para sus productos: sin embargo, caemos en la 

duda det por qué no ha logrado insertarse como un exportador de tequila, cuando éste 

es un producto de gran calidad y de importante demanda, hoy creciente y con todas 

las ventajas comparativas posibles. 

El objetivo principal de ésta empresa ha sido el de satisfacer las necesidades y 

expectativas de su clientela, ya sea nacional o extranjera. Se ha tratado de acoptar a 

los distintos retos que se presentan en la dindmica mundial, bajo el entendimiento de 

que sdlo una empresa que busca la superacién tecnoldgica y humana logrard llegar a las 

metas que se plantee. 

En la actualidad ofrecen al mercado nacional y extranjero varias marcas en distintas 

presentaciones y se comprometen con la tarea de crear, producir y distribuir 

cotidianamente nuevos productos, tanto para la satisfaccidn de} publico consumidor 

como para la retroalimentacidn de la empresa misma. 

Naturalmente es una empresa que busca siempre la calidad para distinguirse y seguir 

ocupando un lugar en el gusto de consumidores nacionales y extranjeros. 
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El compromiso de Licores de Veracruz por producir a conciencia ha dado como 

resultado licores y destilados de alta calidad a precios razonables. Asimismo, ha 

logrado obtener en sus productos el equilibrio de un sistema moderno con la 

elaboracién tradicional de verdadero afiejamiento, resultando de ésto magnifico 

enlace entre contenido, sabor y presentacion de sus bebidas. 

Podemos decir entonces que esta empresa ha logrado una interconexién entre el 

incremento en ia linea de sus productos, tanto en nmero como en variedad, con el 

mejoramiento de! contenido y la presentacidn de los mismos. 

Es debido a lo anterior, plantedndose como una empresa emprendedora y fuerte, que 

tanto los administrativos come empresarios y empleados en general, han conjuntado 

esfuerzos a efecto de romper con las barreras nacionales y exportar a Europa y a los 

Estados Unidos. 

Es natural que para lograr tener un papel importante dentro del mercado mundial de 

liceres, la capacitacién constante del personal constituya un punto clave a tratar que 

de ser olvidado censuraria a la empresa de cualquier prestigio nacional e internacional. 

Dentro de su linea de productos tenemos distintas marcas de “rones como “Mocambo”, 

blanco y solera; "Jinete", afiejo y blanco; mezcal de exportacién “Lajita’: licores de 

frutas dulces “La Lupe” de manzana, nanche, pifia, ciruela, durazno, entre otros y de 

hieras amargas como “La Maestra’: en vodka tiene la marca “Petrova”. 

En cuanto a los tequilas, producto especifico de estudio para esta tesis, cuentan con 

2 la marca “Dos Coronas", blanco y reposado." © 

Si bien no cuentan con mds variedad de marcas, también es cierto que el tequila que 

ellos producen es de gran calidad y que con esfuerzos individuales Y apoyos 

institucionales podrian colocarlo como otro de los productos de exportacién de su 

linea. 

Para lograr lo anterior es necesario tlevar a cabo un estudio de la empresa y de los 

retos a que se pueda enfrentar y superar en el proceso de consolidar al tequila como 

2 Yepez, Sosa, Licores Veracruz: Una empresa orguilosamente mexicana, 1998, p.p.9. 
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uno de exportacidn. Es decir, es vital el hacer un andlisis de las fuerzas, debilidades, 

oportunidades y amenazas con que cuenta dicha empresa en cuanto a la produccién del 

tequila se refiere y de ahi partir a la elaboracidn de un proyecto de exportacién 

viable al menor piazo posible. 

3.1.1 FODA 

  

VENTAJAS ]DESVENTATAS    
  

Capacidad de exportacién continua y 

confiable   
Localizacién geogrdfica de la empresa 

(Orizaba, Veracurz) 
  

{Plus en maquinaria No cuenta con envasadoras en el exterior 
  

  

Experiencia como licoreros (45 afios) Competencia internacional (monopolios 

tequileros) 

Calidad estandarizada No existe un reconocimiento de su 

producto a nivel internacional 
  

Precio accesible 

i 
i 

| Pocos envasadores nacionales del tipo de 

envase requerido por el mercado meta 
  

' Exportacién de la bebida envasada Falta de capital de trabajo 
  

Envase requerido de 700ml. Falta de fiablilidad en et comprador     

Producto certificado por el CRT 

  

Cumplimiento de la NOM-Tequila 

  

| Buena imagen de! producto 
| 
iProduccién eficaz del tipo de tequila 
i 
‘requerido (blanco) 

  

: Experiencia exportadora 

  

; Capital necesario para asistencia a ferias 

, internacionales promocionales   
  

  
  

VER ANEXO # 2 

Como podemos darnos cuenta, Licores de Veracruz cuenta con diversos factores que 
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le dan fuerza para poder ser una empresa potencial exportadora de tequila al 

mercado italiano. 

Tenemos pues que la bebida espirituosa por esta compafiia manejada resulta ser una 

de gran calidad. Lo anterior fundamentado en que cuenta con el reconocimiento y la 

supervisidn del Consejo Regulador del Tequila, ademds de contar con las licencias Y 

certificados necesarios para Ja produccién y exportacién de la bebida. Claro estd, que 

Para poder obtener los documentos mencionades, la empresa ha cumplido con la Norma 

Oficial Mexicana dedicada al tequila sobre las caracteristicas fisico-quimicas que la 

bebida debe de contener. 

Cabe sefialar que otra de las ventajas estd en la confiabilidad que le puede dar al 

importador el tratar con una empresa que lleva ya mds de 45 afios en el mercado Y que 

cuenta con una amplia gama de bebidas, cada una de las cuales asegura una calidad 

estandarizada y muy cuidada por parte del personal que para la empresa trabaja. 

Ademds de que algunos de sus productos como el ron y el vodka han sido exportados a 

otros mercados: es decir, tienen experiencia exportadora. 

Ahora, hay que mencionar que los trabajadores, asi como el personal administrativo y 

directivos, cuentan con una capacitacién constante con el objetivo ditimo de lograr la 

mayor especializacién posible que se refleje en una mejor calidad de sus productos. 

En lo que se refiere a la produccién en si, tenemos que Licores de Veracruz es una 

empresa, que lejos de necesitar capital para agrandar su planta preductiva, cuenta 

con exceso de maquinaria desde hace 8 afios, lo que permite elevar su produccién a 

niveles de exportacién importantes, en este caso de tequita. Lo anterior, a efecto de 

cumplir con los requerimientos del importador: es decir, cuenta con una capacidad de 

exportacion continua y confiable, eliminando el riesgo de no cumplir con los pedidos 

elaborados por el] importador itatiano. 

En lo que respecta al envasado, tenemos {a ventaja de que Licores de Veracruz es una 

empresa que envasa el producto en territorio nacional y no en el extranjero: es decir, 

no lo exporta a granel. Lo anterior to consideramos una ventaja debido a que el valor 
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agregado por envasar Ia bebida no se queda en otros paises sino en el nuestro, 

ademds de que se elimina el riesgo de que dichos paises “olviden” el mencionar la 

leyenda “Hecho en México”, tal y como ha pasado con Estados Unidos, Espafia, India y 

Portugal por ejemplo, atin cuando la denominacién de origen tiene el objetivo de 

impedir que esto pase. 

Asi, de acuerdo a las necesidades de! mercado europeo en general y del italiano en 

particular, ia botella que se usard para enviar el tequila al mercado meta serd el de 

700m. 

En cuanto a la botella, podemos agregar que Licores de Veracruz estd sacando al 

mercado una nueva presentacién que le da una imagen elegante a la bebida y que 

atraerd, estamos seguros, el gusto de! consumidor europeo. Lo anterior va de la mano 

con el precio del producto el cual, debemos aclarar, es accesible y va acorde al poder 

de compra de los citadinos de Mildn. 

Otra de las ventajas que consideramos importantes es el hecho de que el tequila que 

requiere el mercado italiano es el “blanco”, a diferencia del mercado europeo en 

general que presenta una mayor demanda por el afiejo. 

Esta es una ventaja debido a que el tequila blanco representa un menor trabajo ya que 

no se debe contener en barrica de roble mucho tiempo: es decir, si cuenta con 

procesos adicionales de destilado y diluido para Hegar al grado alcohdlico adecuado 

(entre 38° y 40° para exportacién), pero el proceso de estabilizacidn del liquide es 

mucho mds rdpido que en los otros tipos de tequila. 

Todo fo anterior permite una mayor eficacia y rapidez, no sin olvidar la calidad, con 

que el producto pueda llegar a su destino. 

Por ultimo, tenemos la ventaja de que la empresa cuenta con el interés y et capital 

necesario para que sus representantes vayan al extranjero y puedan promocionar su 

bebida en las diferentes ferias internacionales; como por ejemplo: ANUGA, SIAL, 

VINEXPO, entre otras importantes, fo cual le dard la oportunided de dar a conocerse 

como empresa mexicana y demostrar que cuenta con un producto de calidad 
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internacional. 

Ahora, ya una vez mencionadas las ventajas con las que cuenta la bebida a exportar 

por Licores de Veracruz, tenemos que dar a conocer aquellas desventajas que se 

presentan a la empresa y que, de aigtin modo u otro, podrian obstaculizar la 

exportacidn exitosa de su tequila a Italia. 

Asi, tenemos que el primer inconveniente es de la localizacién geografica de la 

compafiia. Como sabemos, la denominacién de origen del tequila indica ciertos lugares 

especificos para la produccién del mismo, y Veracruz no es uno de ellos. Lo que 

ocurre con esta compaiiia es que tiene las plantaciones de maguey en la regién de tos 

altos de Jalisco y ello implica que la materia prima: es decir, las pifias de agave azul, 

se traslade a Cérdoba que es en donde tienen la planta para poder ilevar a cabo el! 

proceso productivo que da como resultado final al tequila. Ya una vez obtenida ta 

bebida, ésta tiene que ser retornada a Jalisco, envasada o no, y ahi se le etiqueta 

Para que ésta contenga la leyenda de que es tequila jaliciense y cumpla entonces con 

!o estipulado en la denominacién de origen. 

Como podemes ver, lo anterior es una desventaja debido al tiempo que se pierde en el 

traslado de la materia prima y posteriormente de la bebida, lo cual ademds trae como 

consecuencia el aumento del precio final del tequila por los gastos de transporte. 

Por otro lado, encontramos que otra desventaja radica en que hay compajiias 

tequileras mexicanas que tienen envasadoras en e} extranjero, aspecto con el cual 

Licores de Veracruz no cuenta. Lo anterior trae como consecuencia que el valor 

agregado al producto, si bien se queda en ei territorio nacional, también es cierto que 

incrementa el precio de la bebida, a diferencia de aqueilas empresas que mandan su 

producto a granel y envasan en el mercado meta. 

Cabe agregar otra desventaja planteada en torno al envase y radica en el hecho de 

que hay pocos envasadores nacionales que produzcan envase de 700ml, medida 

demandada por el mercado europeo, ya que para el mercado nacional lo mds solicitado 

es el envase de 1 Jitro o bien 750ml. 

51  



  

Ahora, hay que mencionar otro aspecto importante y que, en mi opinién, representa 

uno de los obstdculos principales que se le presenta no sdlo a Licores de Veracruz, 

sino también a las distintas medianas empresas que desean insertarse en la actividad 

exportadora de esta bebida en particular. Me refiero pues, a la fuerte competencia a 

la que se enfrentan; esta competencia se da desde el nivel nacional y se extiende al 

internacional en donde particularmente 2 compafias tienen e/ monopolio del mercado: 

Casa Cuervo y Sauza (de Pedro Domecq). 

Esto obviamente representa un fuerte obstdculo para Licores de Veracruz, el cual 

debe de superar poco a poco y con la mentalidad de que un buen precio y un producto 

de calidad, aunado a una buena imagen, irdn ganando mercado a su favor. 

Claro estd que para poder hablar de lo anterior, la empresa de licores aqui tratada 

tiene que hacer frente a la desventaja de que su producto no es realmente conocido a 

nivel internacional, por lo que la labor de promocién del mismo debe de ser ardua y 

eficaz. 

Ahora, en lo que se refiere a la empresa en si, hemos dicho que cuenta desde hace 8 

afios con un surplus de maquinaria para llevar a cabo el proceso de produccidn de la 

bebida; sin embargo, uno de los directivos nos menciona que !e hace falta capital de 

trabajo para poder aumentar en forma considerable su produccién, atin cuando ta 

gente con que cuenta hasta el momento estd bien capacitada para desarrollar un 

producto de gran calidad. 

Por ultimo, hay un aspecto que se inserta dentro del marco de las desventajas, y que, 

de hecho, ha sido motivo de frenar exportaciones a otros paises. Se habla aqui de la 

dificultad de encontrar importadores viables: es decir, existe una baja fiabilidad, por 

ejemplo, en la investigacién de créditos debido a la distancia existente entre 

vendedores e importadores. 

Asi, como podemos darnos cuenta, Licores de Veracruz presenta oportunidades 

importantes para exportar al mercado italiano; sin embargo, no debe olvidar la 

existencia de obstdculos a los que hay que sobreponerse y obviamente esto sélo se 
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logrard en la medida en que la empresa tenga una mentalidad ambiciosa, 

emprendedora, y consciente de que ia exportacién exitosa de un producto es 

resultado de un proceso largo en donde no sdlo la calidad total es de vital importancia 

sino también la promocién acertada de! mismo en el mercado meta. 

3.2 EL MERCADO EUROPEO 

Actualmente se vive en el mundo un proceso de globalizacién de ios mercados, ésta a 

su vez ha traido como consecuencia inevitable la conformacién de bloques econémicos, 

también llamado regionatismo, que buscan, mediante la cooperacién, postularse como 

fuertes centros de poder econdémico dentro del contexto mundial. 

Este tipo de integracién del que hablo tiene uno de sus principales, sino es que el 

principal ejemplo en el continente europeo, especificamente los paises pertenecientes 

a la Unién Europea, la cual se conforma como un gran mercado alternativo, con un alto 

poder adquisitivo y potencial de consumo para las empresas mexicanas. 

Es precisamente bajo este enfoque comercial, que el proceso de unificacién que vive 

Europa brinda la oportunidad al empresario mexicano de incursionar con mds facilidad 

al mercado del viejo continente, siempre y cuando logre adecuer su producto a la 

necesidad del consumidor. 

Del mismo modo, dicho proceso de cambio hacia la integracién de las naciones 

europeas ha traido consigo que conceptos como el libre trdfico de personas, 

mercancias, capitales y servicios se haya vuelto parte indispensable a tratar dentro 

de las agendas de los distintos gobiernos que conforman la Unién Europea. 

Si bien considero equivocada la posibilidad de la futura existencia de un gobierno 

europeo Unico, por el contrario, considero acertado el aseverar la existencia de un 

espacio econdmico comtn europeo, lo cual to hace un mercado fuerte, que tal y como lo 

demuestra hoy en dia, ha logrado mantenerse como una amenaza ante mercados 

importantisimas como lo son el estadounidense o el japonés, los cuales han sentido una 
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baja en sus ventajas y han tenido que hacer movimientos estratégicos para poder 

conservar un lugar prioritario dentro del competido mercado mundial. 

Del mismo modo que Europa representa una amenaza, también surge como una 

oportunidad para paises como México que no sélo quieren sino tienen la necesidad de 

buscar nuevos caminos de comercializacién: es decir, deben de abrir su espectro de 

mercados de destino y no deben de sequir limitados al intercambio con el gigante del 

norte. 

Es entonces en este momento que el continente europeo se ha presentado como un 

foco estratégico para el gobierno mexicano, que éste, en respuesta al interés 

demostrado, ha puesto en marcha las negociaciones del Tratado de Libre Comercio 

con la Union Europea. Este tratado fomentard las relaciones comerciales con aquellos 

paises europeos interesados en los productos mexicanos, asi como la cooperacién 

entre las partes signantes para llevar a cabo transferencia de tecnologia, asi como 

inversiones, entre otros rubros importantes. 

Cabe agregar que no sélo se basan las relaciones con la VE en dicho tratado ya que el 

8 de diciembre de 1997, en la ciudad de Bruselas, Bélgica, capital oficial de la Unién 

Europea, se llevé a cabo la firma oficial de dos documentos: el Acuerdo Interino 

sobre Comercio y cuestiones relacionadas con e! comercio entre la Unidn Europes y los 

Estados Unides Mexicanos y: el acuerdo de asociacién econdmica, concertacién 

politica y cooperacién entre la UE y México. 

Cabe agregar aqui otro aspecto importante y se trata de los diferentes tratados 

comerciales suscritos por México con diferentes paises americanos, ya que eilo 

constituye una puerta de entrada al Continente Americano para ei empresario 

europeo. 

Es por todo lo que Europa significa en la actualidad, que consideré prioritaria la idea 

de escoger a Italia, un pais integrante de ta Unién Europea, para llevar a cabo la 

exportacidn dei tequila, reconocido come un producto 100% mexicano que de ser bien 

promocionado en ese pais, gozard de gran éxito. 
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A pesar de lo anterior, quiero dejar en claro que aunque en teoria la Union Europea 

estd obligada a ser un mercado abierto y a contribuir al desarrollo de un sistema de 

comercio internacional al estilo neoliberal, esto no quiere decir, por ningtin motivo, que 

el ya mencionade Tratado permitird que las exigencias de calidad de los productos 

demandados sea menor, quizd por el contrario la proteccién comercial aumentard, por 

ejemplo en las barreras no arancelarias. 

Es ante esta situacién que no slo las empresas tequileras, sine el pais en general debe 

de estar bien preparado para cumplir con cualquier exigencia europea, buscando que 

las ventajas comparativas que tenemos sean realmente eso y no se conviertan en 

obstdculos para entrar al continente europeo. 

Por ditimo, creo importante el mencionar algunos aspectos especificos sobre el caso 

del tequila en Europa. Si bien ya se ha dicho que el producto tiene demanda 

importante, también es muy cierto que hacen falta mds vias de comercializacién para 

que se logre introducir de manera mds efectiva. Asi mismo, hacen falta mds medios 

de promocidn de la bebida a fin de que el europeo la considere un producto no sdlo a 

disfrutar en restaurantes o bares, sino que su consumo sea expandido a hogares, por 

ejemplo. 

Ante esta situacién de una falta de mayor difusion del tequila, es que instituciones 

mexicanas se han conscientizado y han colaborado para programar eventos 

internacionales en los que se promocione nuestra bebida; entre ellos estén: la feria 

internacional de Alimentacién de Francia SIAL (1998), la feria de Anuga en Colonia, 

Alemania (1999), Alimentaria en Barcelona (2000), como las mds importantes.”! 

Ahora, es necesario mencionar también la presencia de una oficina del Consejo 

Regulader del Tequila el cual, aun cuando se encuentra situada en Espafia, tiene los 

objetivos de llevar a cabo campafias promocionales de la imagen det tequila en todo el 

continente; asi como contar con la informacién correspondiente sobre los posibles 

exportadores de la bebida y los posibles distribuidores de la misma en Europa. 
  

2! Bancomext, Eventos y Ferias Internacionales, 1998. 
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Es decir, lo que se resalta aqui es el interés de desarrollar conjuntamente una 

estrategia adecuada para incrementar, diversificar las exportaciones y consolidar la 

presencia de tequila en Europa en el menor plazo posible. Es natural que para lograr lo 

anterior, debemos contar con gran calidad en el producto asi como eliminar por 

completo la competencia desleal de paises como Espafia o Francia quienes llevan a cabo 

los mencionados “seudo tequilas”. 

En otras palabras, podemos decir que la actividad de {as instituciones mexicanas como 

SECOFT, Bancomext, CRT, se concretan a procurar en todo momento la obtencién de 

las siguientes metas u objetives: 

1- Garantizar que e! Tequila que esté presente en Europa sea sdlo Hecho en México y 

asegurar el cumplimiento de la Norma Oficial Mexicana “Tequila” en el viejo 

continente. 

2.- Vigilar los rubros de envasamiento, distribucién y venta del producto. 

3.- Obtener informacién estadistica relativa al Tequila. 

4.- Vigilar el estricto cumplimiento del Acuerdo de Reconocimiento de la Denominacién 

de Origen “Tequila” entre México y la Unién Europea. 

5.- Realizar fas denuncias y demandas de pseudo-productores, importadores, 

envasadores y comercializadores via despacho de abogados, asi como Ia vigilancia de 

los registros de marcas. 

Conociendo que el objetivo ultimo es el de lograr posicionar al tequila como un 

producto realmente demandado por ei mercado europeo, convirtiéndolo entonces en 

una actividad generadora de divisas para nuestro pais, creo que seria interesante 

mencionar lo siguiente. 

En materia estadistica se detecté que el tequila tiene una participacién del 7% del 

valor de las importaciones totales de bebidas alcohdlicas de la Unidn Europea. Sin 

embargo, en relacidn al consumo total de este tipo de bebidas en Europa, importadas 

y Racionales, la bebida mexicana por exceiencia sélo participa con un 1%. 

Del mismo modo, de los mds de 12 millones de cajas que produce {a industria tequilera 
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anualmente, se exportan 6.750.000, de las cuales sdlo 800.000 se envian al continente 

europeo,”* 

Lo anterior hace obvia la necesidad de la promocién de la que ya hablé con 

anterioridad, de otro modo nuestro “tesoro liquide" no podrd brindar todos los 

beneficios que se esperan, ni atin contando con la denominacidn de origen. 

Falta un impulso a nivel nacional de los pequefios y medianos productores, de tal 

manera que se les de una apertura al mercado europeo al que no han podido 

incursionar, entre otras razones, por la existencia de los monopolios como Cuervo y 

Sauza los cuales, a final de cuentas, ni siquiera son de duefios mexicanos. 

3.2.1 EL MERCADO ITALIANO 

Como ya lo he explicado anteriormente, elegi at mercado italiano como el mercado 

meta debido, en primera instancia, a que es uno de los paises pertenecientes a la 

Unién Europea y por lo tanto esta plenamente enterade de la existencia de la 

“denominacidn de origen" de que goza nuestra bebida. Asimismo, Italia representa un 

reto para e} productor mexicano que busca diversificar sus canales de 

comercializacién, desligdndose lo més posible del gigante del norte. 

Por ultimo, considero que Italia es un ejemplo importante que podria ayudarnos a 

saber como satisfacer la demanda europea ya que, tal y como el primer ministro lo 

menciond en su visita a nuestro pais en octubre de 1998, las relaciones entre México Y 

ese pais han aumentado de manera considerable pasando, en materia de comercio 

total, de 900 mdd en 1994 a mds de 1800 mdd en 1998. 

Del mismo modo, México representa el dia de hoy para Italia el cuarto socio comercial 

después de Espafia, Alemania y Francia, lo cual me parece una gran oportunidad para 

insertarnos de manera constante en el continente. 

Cabe agregar que otro de los aspectos importantes ¥ que también fue causa de mi 

*? Pérez, Raul, México: Magia y Encuentro, 1998,p.p.10. 
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eleccidn, es que Italia es uno de los paises promotores del tratado de libre comercio 

con la VE. 

Por otra parte el mercado italiano, debido a la integracién del continente europeo de 

fa que ya habié con anterioridad, esta en proceso de cambio. Dicho proceso se 

entiende como un mercado italiano que se encuentra en expansién, que busca 

mercados preferenciales o socios comerciales importantes que cuenten con un marco 

legal adecuado, por ejemplo en materia ambiental, que le brinde seguridad de los 

productos que va a adquirir. 

Hay que decir también aqui, que para 1999 se prevé una aceleracién en el dinamismo 

de la actividad econdmica italiana, situdndose la tasa en un nivel de 2.3%, con una 

menor distancia que la observada en 1998 (1.8%), con respecto al crecimiento 

estimado para el conjunto de los paises del Euro (2.6%). (Ver grafica 4) 

Asimismo, se prevé que Italia tendrd un manejo firme de las politicas monetaria, 

fiscal y cambiaria, como consecuencia de ja incorporacién de este pais a la Unién 

Monetaria Europea. En otras palabras, Italia se presenta como un mercado estable 

que pone especial interés en adquirir dia a dia mayor presencia dentro de! comercio 

internacional, (Ver grdfica 5) 

Cabe agregar que el cuarto nicho de mercado mas importante en Italia responde al de 

alimentos procesados y bebidas: sector dentro del cual se encuentran los alimentos 

estilo mexicano, vino, el tequila y mezcal y que registra una tasa de crecimiento anual 

de entre 15% y 20%"*, lo cual brinda una gran oportunidad para aquellos productos 

mexicanos de calidad. 

Toda esta inquietud y “apertura” que demuestra el mercado italiano actualmente, 

puede ser bien aprovechada por el empresario mexicano que busca expandirse o 

iniciarse en la actividad exportadora. Ello va de la mano con el apoyo que se sirvan 

brindar las instituciones gubernamentales y la buena ejecucidn de los programas que 

23 Bancomext, Programa de Trabajo 1999: Italia, p.p.2. 

24 Tbidem. 
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ellas mismas promueven para el empresario mexicano. 

3.3 INFORMACION DE MERCADO 

Para poder llevar a cabo un andlisis sobre la viabilidad de exportar un producto, es 

indispensable elaborar, en primera instancia, un estudio de mercado en et que se de un 

panorama general de cémo se encuentra ubicado dicho bien en el mercado nacional y 

de aquellas caracteristicas que el mismo debe de contener para poder ser bien 

recibido en el mercado meta. 

Asi, antes de pasar a dar cada uno de los rubros con que debe de contar un proyecto 

de exportacién, como lo son las barreras comerciales, asuntos de logisticas, entre 

otros, daré aquella informacién que considero importante como predmbulo para 

distinguir al producto de exportacién que en esta tesis he elegido elaborar: el tequila. 

Asi, empezaré diciendo que conforme a los datos de la Cémara Regional de la 

Industria Tequilera, existen aproximadamente 40 fdbricas productoras de tequila en 

nuestro pais, 24 de la cuales estdn inmersas en la actividad exportadora, ademds de 

diversas comercializadoras que también venden al extranjero. Asimismo, existen poco 

mds de 32 empresas establecidas en el estado de Jalisco, productor de tequila por 

excelencia, y 16 socios envasadores ubicados en los estados de Veracruz, 

Aguascalientes y México, D.F.”? 

Es importante decir que, atin cuando la denominacién de origen contempia sélo al 

estado de Jalisco y algunas zonas de los estados de Michoacdn, Guanajuato y Nayarit, 

se da la existencia de algunas empresas fuera de estos sitios que siguen siendo 

reconocidas en la elaboracién dei tequila. Tal es el caso de ‘a empresa que en esta 

tesis manejo, Licores de Veracruz, quien gracias a su experiencia y a su largo 

trayectoria en la produccién de bebidas espirituosas y a que sus plantaciones se 

encuentran en Jalisco, ha logrado postularse como exportador de esta bebida. 
  

*5 Bancomext, Promocién Sectorial. La Industria del Tequila. 1997, p.p.2. 
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Por otro lado, en lo que se refiere a los beneficios nacionales, es preciso mencionar 

que durante el periodo 1990-96, el personal ocupado en la industria del tequila 

registré una tasa media de crecimiento anual de 11.67%, en 1996 generd mds de 38 mil 

empleos, distribuidos de la siguiente manera: 

* 91.0% campesinos (mds de 20 mil personas cultivan aproximadamente 30 mil 

hectdreas)*® 

« 4.9% obreros 

¢ 3.4% empleados 

* 0.7% técnicos *” 

Cabe mencionar que dei total de inversién extranjera directa que se realizé durante 

1994-97 en el sector de alimentos, el rubro de bebidas alchdlicas elaboradas a base 

de agave se ubicd en el lugar ntimero catorce de un total de 58 industrias que 

recibieron inversién durante dicho periodo, captando asi el 0.6% del total. 

Del mismo modo, en lo que se refiere a la exportacién de este producto, tenemos que 

durante el period de 1995 a 1996, ei monto crecié en casi un 50% (de 760,000 a 

1,531,648 us$). (Ver grdfica 6) Lo anterior principalmente a causa de la denominacién 

de origen que se le otorgé a ia bebida mexicana, asi como a consecuencia de que ésta 

se ha ubicado, tal y como ya lo habia mencionado, como una de las bebidas espirituosas 

de moda o de mayor demanda a nivel mundial. 

De hecho se ha mencionado que de la industria de bebidas alcohdlicas, el tequita 

sobresale, basdndonos en su tasa media de crecimiento anual, por encima de la 

cerveza que es un producto altamente demandado en el mercado internacional. 

Tenemos que los principales mercados de destino de las exportaciones de nuestra 

bebida son: Estados Unidos (63.6%), Espajia (5.8%), Reino Unido (5.5%), Paises Bajos 

(2.7%), Francia (2.4%) y Chile (2.2%), Suiza (1.9%), y otros (15.9%).® 

*6 Bancomext, Tequila; Elixir divino a veta de empleo vy divisas. Negocios Internacionales, 1997, p.p.34 

*7 Bancomext, Promocién Sectorial, La Industria del Tequila, 1997, p.p.2. 

73 SECOFI, Subgerencia de Productos Pecuarios v Procesados, Reporte sectorial, 1998.  
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Aqui cabe agregar que los paises asidticos han demostrado un incremento en la 

demanda del producto mexicano, postuldndose como mercados potenciales de gran 

importancia para el futuro de las exportaciones de la bebida mexicana. 

Sin embargo, y debido a la concentracidn notoria en el mercado estadounidense, es 

que el esfuerzo de diversificacién se ha realizado hacia el viejo continente tratando 

de consolidar al tequila como un producto importante para el consumidor europeo, atin 

cuando la tarea sea ardua y de resultados en el largo plazo. 

Ahora, es obvio que para lograr que esta industria tome auge sobre otros productos 

demandados internacionalmente, la produccién debe de elevarse, debe de ser mds 

dindmica para lograr obtener volimenes de exportacién y se logren satisfacer las 

demandas externas. Tenemos pues la siguiente estadistica: México produce 

aproximadamente 110 millones de litros de tequila al afio, de los cuales exporta 60.75 

millones. Estos numeros no parecen ser reducides, por el contrario parecen 

demostrar una buena cantidad de produccién y de exportacién: sin embargo, si lo que 

se busca es posicionar la bebida en otros mercados, dicha diversificacién hace 

necesaria la elevacién en los niveles tanto de calidad como de productividad de las 

empresas productoras. 

Por ditimo, considera importante dentro de este subcapitulo sobre la informacién 

general de mercado, el sefialar la competencia nacional, es decir, aquellos tequilas que 

gozan de fuerte presencia en el mercado internacional y que gracias a que son grandes 

empresas, también han tenido la oportunidad de gozar de prestigio internacional. 

Asi, tenemos que los tequilas de mayor aceptacién en el extranjero son: Cuervo 1800, 

Dos Reales Afiejo, Herradura Afiejo, Porfidio Afiejo Single Barrel, Sauza 

Conmemorativo, Camino Real Gold, El Viejito Afiejo, Sauza Hornitos, y el Toro Gold?” 

Como podemos darnos cuenta, dentro del mercado extranjero el tipo de tequila que 

mds se consume es el afiejo, uno de los distintos cuatro tipos de tequila existentes. 

Ante este tipo de demanda, es que el productor mexicano debe de estar alerta para 

29 Datos segun revista Wine & Spirits, especialista intemacional en el ramo de vinos y licores. 
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poder satisfacerla al maximo y no elaborar productos que no se vayan a poder vender 

en el mercado internacional. 

En otras palabras, creo que esta industria debe de estar preparada para direccionar 

las estrategias de promocién y comercializacién especificas para cada necesidad del 

cliente meta, y para ello deben de llevarse a cabo estudios de mercado constantes y 

Precisos que permitan una planeacién a largo plazo de la produccién nacional de ta 

bebida espirituosa aqui tratada. 

3.3.1 DEFINICION DEL PRODUCTO 

Sabemos que e! producto a exportar debe de satisfacer las necesidades Y 

preferencias dei mercado al que desea ingresar y estar a la altura de la competencia. 

Para ello, es necesario llevar a cabo una definicién del producto, en esta caso el 

tequila, a efecto de que se conozcan sus caracteristicas y se haga palpable et hecho 

de que se estd hablando de un producto de calidad. 

El tequila es una bebida alcohdlica que se obtiene a partir de la destilacién del agave 

denominado Tequilana Weber Azul, el cual es originario del estado de Jalisco. 

Su elaboracién comienza cuando las cabezas 0 pifias de agave estén lo suficientemente 

maduras como para ser sometidas a un proceso de cocimiento en el que la presién y la 

penetracién del vapor transforman los almidones de las pias en azdcares, después 

son molidos obteniéndose el mosto: al fermentarse los azdcares se transforman en 

alcohol y finalmente el producto es destilado hasta obtenerse la bebida mexicana por 

excelencia, 

Ahora, en la fabricacién del tequila se aceptan dos clasificaciones: el “tequila 100% 

agave azul" y el denominado tnicamente “tequila” que puede contener hasta 49% de 

azdcares distintas al agave azul. (Ver grdfica 7) 

Asimismo, el tequila se encuentra en el mercado en cuatro variedades distintas: 

a) Tequila bianco: Es el tequila que después del proceso de destilacién, se envasa de 

acuerdo a su graduacién alcohdlica permitida. 
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b) Tequila reposado: Es aque! que se almacena y es madurado en barricas de roble o 

encino por un tiempo mayor a 2 meses y menor a un aio. 

c) Tequila afiejo: Es el tequila que es almacenado y madurado en barricas de roble 

por un tiempo mayor a un afio, antes de ser envasado. 

d) Tequila joven: También conocido como tequila oro, se elabora a partir de le 

combinacién de tequila blanco con tequilas reposados y/o afiejos. 

Cabe mencionar que para algunos conocedores, el tequila de mayor pureza es el blanco: 

sin embargo, e! de mayor aceptacién a nivel mundial sigue y sequird siendo el reposado. 

(Ver grdfica 8) 

Lo cierto es que existen algunos elementos o pasos claves a seguir para saber que se 

estd consumiendo un tequila de excelente calidad, tates como: 

1- Verificar si el tequila es “100% de agave” y que en la etiqueta o en el tapdn cuente 

con la leyenda de “Envasade de origen”. 

2.- Conocer el tipo de tequila que se estd bebiendo: blanca, joven, reposado 0 afiejo. 

3.- Colocar ta botella de cabeza: si al momento de hacerlo se hacen burbujas, 

entonces se puede decir que se trata de un buen tequila. 

4.- Si se sirve en una copa, hay que dejarlo reposar por algunos instantes y si la 

bebida deja una “capa de aceite” en el recipiente, es decir, si el tequila deja una hueila 

del nivel al que se sirvid, indica que tiene cuerpo y presencia. 

5.- En lo que respecta al aroma e intensidad, el tequila deberd mantener su olor, aun 

cuando ya haya sido servido. 

6.- Por su naturaleza el tequila es fuerte al paladar: sin embargo, es de calidad que la 

bebida se caracterice por la suavidad que tiene al pasar por Ia garganta y e/ “bouquet” 

que dejan. % Lo cierto aqui es que nuestro producto debe de ser competitivo: es 

decir, debe satisfacer las necesidades y preferencias del mercado al que desee 

ingresar y estar a la altura de la competencia. (Ver grdfica 9) 

30 TEQUILA MAPILLI, PREGUNTAS SOBRE EL TEQUILA. 
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3.3.2 LAS CARACTERISTICAS DEL MERCADO Y HABITOS DE CONSUMO 

Es necesario identificar las caracteristicas del consumidor, costumbres de compra y 

hdbitos de consumo en el mercado meta, ya que esto permitird, mds adelante, 

identificar los canales de comercializacién y el programa de marketing adecuados para 

el producto. 

Ahora, es muy importante tomar en cuenta log tamafios de los mercados, ya que se 

tiene que considerar cudl es el mds adecuado para el tamafio de la empresa y los 

volumenes que ésta puede exportar. 

Tenemos entonces que existen mercados muy grandes a los que es muy dificil acceder 

si se tiene muy poca capacidad exportadora, o apenas se estd insertando en esta 

actividad. Asimismo, también existen mercados muy pequefios a jos cuales no conviene 

exportar ya que manejan volimenes de compra que puede no convenir a la empresa. 

Ahora, el mercado esta integrado por compradores y estos difieren en uno o mds 

aspectos; presentan variedad de gustos, poder de compra, ubicaciones geogrdficas, 

actitudes y prdcticas de compras: y son precisamente estas variables las que deben 

utilizarse para segmentar et mercado de destino: en este caso el italiano. 

Tenemos que en los ultimos cuatro afios, el ndmero de restaurantes estilo mexicano 

aumenté de 200 a aproximadamente 600 en toda Italia. Este incremento derivé en la 

importacién de una mayor gama de productos de origen mexicano para abestecer el 

mercado institucional, Del mismo modo, se cred una demanda subsecuente para el 

consumo doméstico lo que ha llevado a que se de una distribucidn de los productos 

mexicanos en las grandes cadenas de supermercados y en tiendas especializadas. Si 

bien este consumo no se reduce nicamente al tequila, también es cierto que la bebida 

forma parte importante dei gusto del consumidor italiano, abriendo un mercado 

verdaderamente alternativo al ya conocido, estadounidense. (Ver grdfica 10) 

Aqui, cabe mencionar ta clasificacién de las bebidas alcohdlicas en Italia con el fin de 
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saber en qué rubro entraria nuestro tequila. Asi, tenemos que Ja clasificacién de este 

tipo de bebidas se da en tres grandes rubros de acuerdo al grado alcohdlico que 

contienen, la materia prima con la cual fueron elaborados y el tipo de destilacién al 

que fueron sometidas. 

Asi, tenemos lo siguiente: 

1- Bebidas fuertes: incluyen el whisky, gin ginebra, ron, vodka, el mezcal y por 

supuesto el tequila. 

2.- Aperitivos: los amargos de baja graduacién, por ejemplo: campari, martini, cinzano, 

etc., hechos a base de bebidas alcohdlicas y jugos o refrescos, como la margarita. 

3.- Digestives: incluyen licores dulces como el Amaretto di Saronno y Sambucca: el 

Cointreau y el Grand Manier: los aguardientes a base de fruta como el Limoncino 

Napolitano, los aguardientes a base de uva como el Cognac y las tipicas Grappas 

Ttalianas, 

Ahora para el caso de estudio especifico que en esta tesis se abordard, se escogid el 

mercado de Mildn ya que representa una de las ciudades mds cosmopolitas de Italia, 

en donde existe cierto glamour, alto poder de compra, ademds de ser la ciudad en 

donde se encuentra una de las Consejerias Comerciales del Banco Nacional de 

Comercio Exterior, lo cual representa una ventaja para la empresa Licores de 

Veracruz. Lo anterior es importante en la medida en que puede ser un apoyo en la 

actividad exportadora, asi como un medio para la difusién del producto o como medio 

para obtener informacién confiable sobre las necesidades del mercado italiano y las 

oportunidades concretas para la bebida en cuestion. 

El uso principal del tequila, clasificado como una *bebida fuerte combinable”, se da en 

la convivencia social. Los momentos de consumo pueden ser después de la cena o como 

aperitivo, y se observa como peculiaridad de este producto que, al ser combinado, es 

el dnico que tiene, aunque ligeramente, una finalidad de apagar la sed. 

Su uso es muy frecuente en bares y discotecas asi como en restaurantes-bar de 
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estilo mexicano. 

En Italia, el conocimiento de los licores mexicanos se limita a la zona nororccidental y 

a las grandes ciudades. Si bien es cierto que en estas zonas el conocimiento de 

estas bebidas es casi generalizado, también lo es que el cliente o consumidor final 

desconoce la diferenciacién entre la bebida sin afiejar y la afiejada. 

El tequila sin afiejar se vende a precios accesibles al consumidor y se utiliza como 

ingrediente de cocktails, bebidas populares y de amplio consumo. 

Entre los importadores de tequita mds importantes en Italia se encuentran: Seagram 

Italia, Francesco Cinzano, United Destillers y Allied Domege Italia. 

Las marcas mds vendidas son: Tequila Cuervo y Sauza. 

3.3.3 CANALES DE DISTRIBUCION 

Los canales de distribucién permiten poner al producto en el punto de venta exacto a 

efecto de que el consumidor pueda adquirirlo con facilidad. Es por lo anterior que la 

decisién sobre cudles constituirdn dichos canales es de vital importancia para que el 

desarrollo de la exportacidn tenga un final exitoso. Con una mala introduccién det 

producto al mercado de destino, éste no podrd tener el auge esperado ni atin siendo 

de muy buena calidad. La clave aqui es la accesibilidad al producto por parte del 

consumidor meta. 

Ahora, en cuanto al mercado europeo podemos decir que los principales canales de 

distribucion son los siguientes: 

a) Cadenas de supermercados y tiendas departamentales: Venta directa 

b) Restaurantes estilo mexicano: venta a través de importadores / distribuidores 

c) Tiendas especializadas: Venta a través de importadores / distribuidores (se 

especializan en comida étnica 0 exdtica). 

En to que respecta al mercado italiano, especialmente en la ciudad de Mildn, el 

consumidor final tiene acceso a las bebidas alcohélicas a través de tres canales: 
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¢ = Tiendas al menudeo 

* Super mercados e hipermercados 

e Bares, restaurantes y locales nocturnos 

En lo que se refiere a la empresa Licores de Veracruz, ésta ha utilizado como via de 

comercializacidén para sus productos la de importadores-distribuidores, los cuales 

dirigen sus bebidas a duty-frees, cadenas departamentales y tiendas al menudeo 

principalmente. 

Ahora, por ser la primera vez que incursiona al mercado italiano, buscaremos la via de 

comercializacién con un importador directamente que distribuya ei producto a bares y 

restaurantes, a efecto de que la bebida pueda conocerse y ser degustada por el 

consumidor, que de sentirse satisfecho con la calidad de este tequila, después podrd 

demandarlo en supermercados o tiendas al menudeo. 

3.3.4 TIEMPO DE ENTREGA Y TIPO DE TRANSPORTE 

Un aspecto que es de vital importancia para poder competir en el mercado 

internacional, lo constituye la eleccidn correcta y utilizacién acertada de los medios 

de transporte que faciliten el traslado de mercancias hacia los distintos puntos de. 

venta. 

Para ello, hay que analizar las ventajas y desventajas que ofrece cada uno de los tipos 

de transporte, ya que este acto repercute en el precio y no debe representar una 

carga que afecte la venta del producto. 

En otras palabras, se debe de buscar aquel transporte que sea seguro para el traslado 

de la mercancia y que tenga el menor costo a fin elevar en la menor medida posible el 

precio final del producto. 

Para el sector de alimentos y bebidas podemos encontrar diversos tipos de buques 

que se ajustan a las necesidades de carga, como son los que cuentan con bodegas de 

ventilacién o refrigeracién, para carga perecedera, graneleros, buques tarque, 
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cementeros que son disefiados para esta clase de mercancias. O bien el traslado 

puede hacerse por avidn cuando el alimento requiera Hegar al mercado meta con 

urgencia. 

En el caso de tequila, que no es un alimento perecedero que tenga que llegar con 

urgencia al mercado meta, se utilizard la via maritima que es mucho mds barata que la 

aérea y ademds es segura: existiendo dos vias de acceso a Italia: a través del mar 

mediterrdneo o el de Norte de Europa. Licores de Veracruz utilizard la via 

mediterrdnea con llegada al puerto de Génova que es el que queda mds cerca de Mildn, 

ciudad meta para el producto. 

Generalmente, el tiempo estimado de negociacién para la entrega del primer pedido es 

de 45 a 60 dias, sin embargo, se pueden concretar pedidos para ser suministrados en 

un plazo no mayor de 30 dias. 

Por lo que se refiere a la empresa Licores de Veracruz, podemos asegurar que su 

produccidn puede cubrir pedidos de 5000 cajas de 12 botellas con un contenido de 

700mi cada una, cada 30 dias; sin demoras para ei importador. 

Cabe agregar que la empresa de transportacién contratada para llevar a cabo las 

cotizaciones pertinentes (FOB, CIF), fue Transportes Maritimos Mexicanos (TMM), 

INTERCOM y Agencia Aduanal y Transportista Grupo Padilla. 

3.3.5 IMPUESTOS APLICABLES A BEBIDAS ALCOHOLICAS Y 

MARGENES DE INTERMEDIACION 

La regulacién internacional sobre las exportaciones de alimentos es de las mds 

completas, ya que su fin es el de proteger al consumidor y dar la seguridad de que los 

alimentos que consume son puros y que fueron producidos en condiciones sanitarias. 
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3.3.5.1 ARANCELES 

Las barreras arancelarias son aquellos impuestos que ei pais importador pone a las 

mercancias extranjeras que se internan en su territorio. 

En el caso del tequila tenemos la siguiente informacién: 

Producto: tequilas y mezcales 

Fraccién arancelaria: 22 08 90 69 

Arancel de nacién mds favorecida (NMF) (%Ad-Valorem): 0.7 ECU / % VOL / HL + 4.1 

ECU / HL 

Sistema Generalizado de preferencias (SGP) (% Ad-Valorem): sensible 

Es decir, el impuesto de importacién que corresponde es de 0.7 ecus por % vol. 

(graduacién) por hectolitro mds 4.1 ecus por cada hectolitro, presentando el 

certificado de origen “formato A” para poder gozar del tratamiento preferencial, por 

lo que el tequila proveniente de nuestro pais paga el 70% de la ecuacién anterior, més 

el 20% de IVA. 

3.3.5.2 OTROS IMPUESTOS 

Impuesto al alcohol: 5,500 liras italianas 

Impuesto interno: 650 liras italianas 

Impuesto de aduana: 700 liras italianas 

IVA sobre precio de venta: 20% 

3.3.5.6 MARGENES DE INTERMEDIACION 

Importador-distribuidor: 30%-40% 

Agentes-minoristas: 5%-10% 

Otros: 5% 
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3.3.6 NORMA OFICIAL MEXICANA 

La norma oficial mexicana vigente para el tequila es la NOM-006-SCFI-1993, 

publicada el 13 de octubre de ese afio en el Diario Oficial. 

Dicha NOM es el instrumento por medio del cual se establecen las especificaciones y 

caracteristicas fisico-quimicas que los usuarios autorizados para producir, envasar 

y/o comercializar el producto deben de cubrir, a efecto de que no sea objeto de 

adulteraciones. 

Cabe mencionar que atin cuando la produccién de Tequila se realiza en su totalidad en 

el estado de Jalisco, la Norma Oficial Mexicana (NOM) reconoce a otros estados 

donde también se puede producir, como por ejemplo, Nayarit, Michoacan, Tamaulipas 

y Guanajuato. 

Cabe decir aqui que la empresa promovida en este proyecto cuenta con todos los 

certificados y constancias necesarias que validan el cumplimiento de la NOM-tequila, 

ademds de que su producto ha sido estrictamente inspeccionado por el Consejo 

Regulador del Tequila quien lo ha validado come uno de calidad internacional. 

3.3.7 GRADUACION DE ALCOHOL 

No existe ninguna limitacién en el contenido de alcohol para el tequila, aunque 

generaimente la graduacién es de 40°. Cabe sefialar que el impuesto se paga de 

acuerdo a los grados de alcohol que contenga la bebida: es decir a mds graduacién 

mayor impuesto a pagar. 
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3.3.8 LOGISTICA 

Es muy importante que para que la exportacién sea exitosa, la empresa conozca los 

aspectos relacionados con el acceso al mercado, entendido como el ciclo que debe 

cumplir el producto para hacerlo llegar al consumidor, lo que significa a su vez 

encontrar proveedores adecuados de servicios como el agente aduanal, compafiias de 

transporte y de empaque y embalaje, aseguradoras, de servicios financieros, entre 

otros. 

En el caso especifico del envase y embalaje hay que mencionar que éstos juegan un 

papel trascendental en ei proceso de exportacién ya que no sdélo desempefian 

funciones de informacién para ei consumidor, sino que ademds hacen la labor de 

promocién, la cual es clave para que le producto, en este caso ei tequila, sea aceptado 

y goce de éxito en el mercado de destino. 

3.3.8.1 NORMAS DE ETIQUETADO 

El etiquetado de bebidas alcohdlicas en Italia se rige conforme a las siguientes 

normas de la Comunidad Europea: Directiva 79/112 dei 18 de diciembre de 1979, 

Directiva 86/197 del 29 de mayo de 1986 y Reglamento 1576 /89 de 1989 y por el 

Decreto Legislative No. 109 del 17 de enero de 1992. 

Asimismo, la informacién que debe contener la etiqueta segtin el articulo 3 det 

Decreto Legislativo No. 1009/1992, es ia siguier.te: 

- Denominacién de venta 

- Ingredientes 

- Cantidad neta de producto 

-  Plaze minimo de conservacién 
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- Nombre, razén social o marca depositada y la sede o del fabricante o del 

envasador o de un vendedor en Europa 

- Sede del establecimiento de fabricacién o de envasado 

- Graduacidn alcohdlica 

- Lote al que pertenece el producto 

- Modalidad de conservacién y de use, cuando sea necesario 

- Instrucciones de uso, cuando sea necesario 

- Lugar de origen y procedencia 

Estas indicaciones deben presentarse en italiano y cuando un término no pueda ser 

traducido a este idioma, puede permanecer en el idioma original. 

3.3.8.2 EMPAQUE 

Generalmente las botellas se empacan en cajas de carton de 6 piezas cada una. 

Durante el periodo navidefio, algunos importadores y representantes de compajiias 

extranjeras de bebidas alcohdlicas, elaboran empaque especiales para estos 

productos. 

Los expertos italianos en packaging, sefialan que el empaque es un elemento 

indispensable para hacer ei producto atractivo al consumidor y estimular su compra. 

El italiano aprecia de manera importante 1a presentacién de los productos en envases 

de vidrio, ya que este material une a la imagen de tradicién y autenticidad con el bajo 

impacto ambiental. 

Ahora, Licores de Veracruz maneja 12 botellas por caja y cuenta con una nueva linea 

de envase para el tequila, e/ cual consta de una botella de vidrio antigua con tapa de 

madera y una etiqueta que resalta a la vista, ademds de contar un una nueva 
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presentacion que de ser requerida legaria al mercado italiano. Dicha presentacion 

consta de una caja de madera bien presentada que contiene al tequila en su interior. 

Es probable que esta presentacién pueda mandarse para temporadas especiales como 

las navidefias. 

3.3.8.3 FERIAS, EXPOSICIONES Y EVENTOS ESPECIALES PARA LA 

PROMOCION DEL TEQUILA 

- VINITALY: SALONE INTERNAZIONALE DEL VINO E DEI DISTALLATI 

PRIMERA SEMANA DE ABRIL 

LUGAR: VERONA 

- SIVEL: SALONE NAZIONALE DEI VINI DET LIQUORI 

ULTIMOS DIAS DE ENERO 

LUGAR: NAPOLES 

Por su parte, Licores de Veracruz cuenta con el capital necesario para poder mandar a 

un representante de la empresa a los eventos mds importantes en que se pueda 

promocionar su producto, demostrdndole ai cliente que estd tratando con una empresa 

seria y reconocida por la calidad de sus productos. 

3.3.8.4 PRECIOS Y PRESENTACIONES 

Las presentaciones aceptadas para Italia son de 700ml. y | litro, aunque ia primera es 

la mds comun, por lo que serd Ia utilizada por ta emprese licores aqui estudiada. 

Ahora, en el caso de las vinaterias, las marcas que registran mayor venta son: Tequila 

Cuervo (blanco) y Sauza (blanco). Debido a lo anterior, es que Licores de Veracruz 

promoverd este tipo de tequila y no el afiejo, reposado ni joven. 

También es importante tener una idea de los precios a que se encuentra la bebida en 

el pais al que se quiere ingresar. Esto se hace con el fin de tener una referencia que 
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sirva para poder analizar a qué precio deben salir nuestros productos al mercado, o si 
ese mercado estd dentro de las posibilidades de la empresa o no. 

Hay que tomer en cuenta que no se puede estar muy por encima de los precios de 

competencia porque se corre el riesgo de no entrar al mercado, o salir de él. Siempre 

hay que conocer dichos precios para poder fijar o mantener los propios, de otro modo, 

el producto no dard los beneficios esperados, 

En otras palabras podemos decir que el precio de un producto tiene dos funciones: 

Hrepresenta la cotizacién de dicho producto en el extranjero y; 2)también es parte 

de la estrategia de introduccién y comercializacién del mismo. 

  

  

  

  
  

Cuadro 1. 

PUNTOS DE| BLANCO REPOSADO ANEJO 
VENTA , 
SUPERMERCADOS /13,180 15,800 

(Botetla de 700 mi) | (Botella de 700m!) 

VINATERIAS 19,950 19,900 31,900 

(Botella de 700 m!) | (Botella de 700ml) | (Botella de 700mi) 

BARES Y | 8,000-10,000 12,000 14,000 

RESTAURANTES | (Cocktail a base de (Cocktail a base de|(Se toma directo y 

tequila) tequila) es de consumo poco 

frecuente)           Fuente: Perfil de mercado, CC Milan, 1998, 

Es necesario aclarar que tos precios son en liras italianas y no representan precios 

oficiales sino estimados. El tipo de cambio promedio a mayo de 1998: 11770 liras 

italianas/délar estadounidense. 

Por ultimo, cabe agregar que para la determinacién de! precio de exportacién se debe 

definir claramente con el cliente los términos de negociacién internacional 

(INCOTERM) a utilizar; es decir,.se debe especificar el punto de entrega del 
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producto y cudles serdn las responsabilidades y riesgos inherentes al exportador e 

importador en el proceso del traslado del producto, en este caso el tequila. 

En el caso de estudio aqui tratado, los incoterms utilizados serdn Cost Insurance 

Freight y el Free on Board, con el fin de presentar dos aiternativas viables al 

exportador. 

3.3.9 COTIZACION 

Muchas empresas que empiezan a exportar presuponen que para fijar un precio al 

exterior y dar una cotizacién basta simplemente con calcular sus costos y sumar una 

utilidad. La determinacién de los precios y la presentacién de una cotizacién en el 

mundo actual implica andlisis de mercado y la competencia para su producto. 

Los métodos usuales para establecer una cotizacién son: 

a) En base a costos (costing) 

b) En base al mercado / competencia (pricing) 

Ya una vez elaboradas las cotizaciones del transporte, podemos pasar a establecer el 

Precio aproximado en que ia bebida podrd entrar al mercado italiano. 

De este modo, es importante que se desglocen todos aquellos rubros que tengan que 

ver con los costos fijos que hace la empresa para la fabricacién de la bebida, tales 

como ia luz, gas, etc. Asi mismo tomar en cuenta los aspectos de logisitca como el 

transporte, flete y seguro contra pérdida o dafio de la mercancia, etc. y todos 

aquellos impuestos y tarifas a pagar por la entrada del tequila a Italia y los cargos 

portuarios por la salida dei mismo de nuestro pais. 

Es entonces de esta situacién que se derivan las cotizaciones FOB y CIF siguientes: 

COSTO Y PRECIO DE EXPORTACION A VALORES FOB Y CIF 

Estas cotizaciones fueron elaboradas por Grupo Padilla y Asociados y por Mapa 
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Transportes. Sin embargo, tal y como lo mencione con anterioridad, se tomaron varias 

Propuestas de otras empresas transportistas como TMM e Intercom, 

De este modo, para poder llevar a cabo dichas cotizaciones tomé como referencia los 

siguientes datos. 

El contenedor es de 20' con capacidad de 900 cajas de tequila, cada una con 12 

botellas de 700 mi. 

En total son 10,800 unidades por contenedor. 

La empresa tiene una capacidad de produccién mensual de 5000 cajas. 

Cada caja tiene 30 cm de aite por 25 de ancho por 33 de largo, con un peso de 17 kilos 

aproximadamente. Esto es importante ya que jas cotizaciones se hicieron en base a 

peso y voldmen. 

Las equivalencias tomadas como referencia para este costeo fueron las siguientes: 

* 1 euro = 1936.27 liras italianas 

® leuro = 1.0877 délares 

* leuro = 10.5360 pesos 

# 1 dolar = 9.6870 pesos 

# 1 lira = 0.0005620 délares 

* i ddlar = 1779.33 liras 

( cifras actualizadas al 30 de marzo de 1999). 

-Costo Fijo (moneda nacional) 

@ $2.08 por botella 

- Costo Industrial del Producta (moneda nacional) 

* Liquido $8.00 

* Tapa $.15 

76 

 



  

¢ Etiqueta $.15 

* Contra etiqueta $.09 

* Cuello $.07 

* Envase $2.90 

* Banda (cdpsula) $.35 

* Caja $52 

* Mano de obra $4.79 

* Gastos indirectos $2.30 

SUMA TOTAL $21.40 

* Mas utilidad bruta (30%) $5.80 

SUMA TOTAL $27.20 

*  Mds financiamiento y $4.02 

cargos administrativos extras 

(inversién en materias primas, crédito de Bancomext, llamadas internacionales, 

servicios del Conse jor Regulador del Tequila, entre otros) 

SUMA TOTAL $31.22 x 12 botellas = 374.65 

¥ $ 37.50 USD por caja = $ 3.125 USD x botella = 5560.40 liras 

-Costo de Exportacién (incrementables) 

En contenedor de 20'- precio por unidad = botella de 700 mi. 
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* Flete maritimo Veracruz / Génova $ 1342 USD 6 238.786 liras 

* Terminal Handling Charge $ 0046 USD 6 8.2375 liras 

(Cargos Portuarios) 

* Flete terrestre $.0333 USD 6 59.25 liras 

* Despacho Aduanal $.0231USD 6 41.10 — liras 

SUMA TOTAL = $.1953 6 347,50 

* PRECIO FREE ON BOARD (FOB): $3.3203 6 5907.90 liras 

- Derechos de Expartacién: 

* Arancel de la Nacién Mds Favorecida 

(7 euros (1936.27 liras)] [(.007 hl) (380)] + [4.1 (1936.27 firas)] [.00700 hi] 

= (1355.389] [.266] + [7938.707] [.00700] 

= 360.5334 + 55.5709 

= 416.1043 liras 6 $.2338 dls. Por unidad. 

Arancel Ad Valorem de la Nacién Mds Favorecida (70%) = $ .16366 USD 6 291.20 

liras por unidad 

-Ofros impuestos. (por unidad) 

¥ Alatcohol $3.09 USD 6 5,500 liras 

¥ Impuesto interno $.36 USD 6 650 liras 

v Impuesto de aduana $.39 USD 6 700 liras 

SUMA TOTAL $3.84 USD 6 6850.00 liras 

* IVA 20% $1.46 USD 6 2597.82 liras 
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SUMA TOTAL: $8.78 USD 6 15622.50 liras 

-Seguro $.0430 USD 6 76.5503 liras 

 PRECTO DE VENTA CIF = $8.82 USD 6 15693.69 liras 

 



  

CONCLUSIONES 

Ya una vez desarrollado el tema que a esta tesis corresponde, pasaré a dar las 

conclusiones a que he llegado sobre ta presente investigacién. 

Como se pudo ver, el trabajo estuvo constituido por una parte teérica y una practica: 

sin embargo, por ningun motivo creo que éstas sean independientes una de la otra, por 

el contrario son del todo complementarias. Ambas partes tratan el problema que se 

presenta en nuestro pais para aquellas empresas que buscan iniciarse en la actividad 

exportadora, principalmente las medianas compaiiias. 

Asi, tenemos pues la existencia de programas de fomento aqui analizados y que me 

hacen llegar a ciertas conclusiones. 

Debido a la naturaleza de nuestro pais, que se presenta como uno “emergente” que 

trata de insertarse a la dindmica mundial actual, el apoyo gubernamental es no sélo 

inevitable sino indispensable para poder darle la direccién adecuada a aquellos 

empresarios que buscan colocarse en el competido mercado internacional. 

De este modo, la capacitacién de los obreros y directivos, asi como la asistencia 

técnica que se les pueda brindar serd un aspecto base para el logro de una cultura 

exportadora en nuestro pais. 

Las instituciones encargadas de ésto, Iéase SECOFI, BANCOMEXT, NAFIN, 

principalmente, deben de trabajar conjuntamente y de manera horizontal con aquelias 

dependencias del sector privado que estén a cargo de tas diferentes ramas 

productivas def pais en que se tienen verdaderas ventajas comparativas. 

Ya una vez ilevada a cabo dicha colaboracién en la busqueda de oportunidades en el 

exterior, el trabajo debe de estar enfocado a brindarles a los exportadores 

potenciales todas las facilidades posibles para que logren concretar {a exportacién de 

su producto. 

Para ello es que fueron disefiados los diferentes programas de fomento que en esta 

investigacién se han revisado. Asi, es precisamente por ia necesidad de crear las 

bases sdlidas necesarias que considero la existencia de dichos programas 
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INDISPENSABLE, ya que si bien es cierto que no han logrado todo fo que los 

empresarios esperaban, por los obstdculos burocrdticos (trdmites y papeleo) que se 

presentan para poder pertenecer o renovarse como empresa dentro de alguno de 

estos programas, también es cierto que han sido un paso importante y un esfuerzo que 

las instituciones han llevado a cabo con el fin de alentar a los productores mexicanos 

a elaborar productos de calidad que se puedan insertar en el mercado mundial y fograr 

que México sea un pais renombrado dentro del comercio internacional. 

Ahora, desgraciadamente nos enfrentamos a ta realidad de que programas de fomento 

como PITEX y Maquila desaparezcan debido a los compromisos contraidos con los 

otros dos paises integrantes del TLCAN: ésto, considero, no ayudard en nada a los 

empresarios que se hayan insertado en la actividad exportadora ya que quedardn, atin 

cuando no sea de un dia para otro, sin las ventajas que el pertenecer a cualquier 

programa les daba, 

Lo anterior busca justificarse con la explicacién de que si los programas de fomento 

tenian como uno de sus objetivos el disminuir las tarifas arancelarias y éstas llegardn 

a tasa 0 en el 2001, entonces cudi es el objeto de la existencia de los mismos. 

A ésto me gustaria agregar lo siguiente. Si bien es muy cierto que uno de los 

planteamientos para la existencia de los programas es precisamente el que gira 

entorno a las preferencias arancelarias, también es cierto que éstos tienen otras 

funciones no menos importantes dentro de la comunidad exportadora del pais. De 

hecho, el fundamento o justificacién esencial que promueve el establecimiento de 

dichos programas en nuestro pais, se debe a que fungan como instrumentos de apoyo 

Para que ei exportador mexicano reciba e! apoyo necesario para traer insumos del 

exterior que, principalmente por razones de ventajas comparativas o de costos de 

produccidn, no tenemos en México. 

En primer lugar, como su nombre lo dice, son instrumentos de FOMENTO que alientan 

a los productores a alcanzar niveles de exportacién de productos de calidad con el 
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objetivo de colocarse dentro de la competencia mundial del sector al que pertenezcan. 

Es decir, la existencia de los programas de fomento hacen indispensable e! que los 

empresarios adquieran una ideologia de superacién e innovacidn, una cultura 

exportadora. 

Es por esto que al terminar con dichos programas se esta cayendo en la posibilidad de 

que los empresarios se desanimen por todo ei esfuerzo aplicado para poder 

pertenecer a alguno de ellos y vean frustrado de alguna manera u otra su proceso 

exportador, imperando el desinterés, el inconformismo y por lo tanto una baja 

generalizada en la actividad exportadora. 

Repito entonces que considero imprescindible ei hecho de que las autoridades tomen 

en cuenta el dafio que pueden causar a {a comunidad exportadora al eliminar, atin 

cuando sea gradualmente, estos programas. 

Si bien se necesita cumplir con los compromisos establecidos en el marco del TLC y la 

OMC, a partir del 2001, también es cierto que las instituciones deben de analizar a 

fondo los posibles efectos de la desaparicién de los pragramas y compensar aquellos 

negativos con acciones concretas que no desestabilizen lo logrado hasta el dia de hoy. 

Quizd la creacién de otros programas seria ja solucién viable: programas de fomento 

que permitieran a los exportadores continuar con ventajas que les brindaran 

beneficios y facilidades dentro de ia actividad exportadora y que continden 

alentdndolos para mejorar y especializarse hasta consolidarse como exportadores de 

calidad internacional. 

Se debe de prever que estos programas puedan continuar y renovarse adecudndose a 

las realidades internacionales sin tener que desaparecer. Para ello considero 

importante el llevar a cabo programas diferentes dependiendo de! mercado de que se 

trate, por ejemplo, el estadounidense del europeo, y mds ahora que se esté negociando 

el acuerdo de libre comercio con el vieja continente. 

Hay que pensar en que los programas sean de fomento y no de obstdculos para los 

exportadores reales o potenciales; deben de ser dirigidos a todas aquellas empresas 
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que tengan posibilidades de incorporarse a la dindmica dei comercio mundial y no sdlo 

a las empresas grandes, ya que asi se empiezan a formar los monopolios de sector que 

no permiten una verdadera diversificacién de ja produccién en los mercados 

internacionales y por lo tanto tampoco una diversificacién de los beneficios, tal y 

como lo vemos en la industria tequilera. 

Del mismo modo, es importante trabajar sobre los conocidos obstdculos burocrdticos 

que provocan lentitud en el proceso de exportacién de las empresas, sin dejar de lado 

lo imprescindible que es estar al pendiente de todos !os requisitos que se deben 

cumplir pare entrar de lleno a los cada dia mds exigentes, mercados internacionales. 

Es hora de crear los instrumentos sélidos con miras a dar beneficios internos y no 

como instrumentos de reaccidn a lo que ocurra en el exterior. Los intereses que hay 

que cuidar y las necesidades que hay que cubrir son los propios no las externas (por 

ejemplo: los de Estados Unidos, con la desaparicién de nuestros programas). 

Es precisamente mediante estos instrumentos de apoyo y la cultura exportadora con 

que cuenten nuestros empresarios, que podemos mantener firme el pensamiento de 

que nuestro pais es und que puede incursionar en la competencia mundial en un mundo 

globalizade, es que llevé a cabo el proyecto de investigacién sobre el tequila para 

demostrar, ademds de lo ya citado, que contamos con las riquezas suficientes, y que 

de ser bien explotadas, pueden convertirse en productos cotizados a nivel mundial. 

Cabe agregar que para lograr to anterior, la colaboracién de las instituciones 

involucradas dentro del proceso de exportacién serd de vital importancia. 

Asi, quiero decir que con toda la intencién se le hizo el proyecto de exportacién a una 

empresa licorera mexicana, que si bien no entra dentro de! grupo de las pequefias 

empresas, tampoco representa una compafiia que forme parte de los monopolios de ia 

industria tequilera en nuestro pais. 

De este modo podemes hablar de una empresa que cuenta con el personal capacitado y 

sobre todo con directivos que cuentan con una verdadera cultura exportadora, 

sabiendo de antemano que sdlo un producto de calidad podrd darles reconocimiento 
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internacional. 

Pasaré entonces a dar aquellos obstdculos que se presentaron a la hora de llevar a 

cabo un proyecto de esta naturaleza y que, de alguna forma u otra, no permitieron la 

culminacién del mismo. Asimismo, presentaré aquellos resultados obtenidos que 

permitirdn al lector darse cuenta de si Licores de Veracruz puede ser una empresa 

tequilera con potencial exportador al mercado italiano. 

Uno de los obstdculos a fos que me enfrenté ya una vez recabada toda la informacién 

sobre el estado actual de la empresa licorera, fue precisamente el de obtener toda la 

informacién retativa a las caracteristicas del mercado meta, en este caso el italiano, 

ya que no es facil encontrar estudios actuales sobre mercados europeos y menos del 

tipo de industria solicitada. Lo anterior debido a que, como ya mencioné con 

anterioridad, el tequila no es un producto altamente cotizado en Italia como en Esparia 

por ejemplo, por lo que los estudios en torno a esta bebida no se hacen muy a menudo. 

Sin embargo, a pesar de {o anterior, el Banco Nacional de Comercio Exterior me 

brinds el apoyo necesario para obtener la informacién requerida a través de su enlace 

en México de su Consejeria en Mildn, Italia. 

Asi, ya una vez adquiridos todos los datos y caracteristicas necesarias tanto de la 

empresa potencial exportadora como del mercado italiano (Mildn especificamente), me 

topé con otro obstdculo que de alguna manera hizo mas lento el desarrollo del 

proyecto. 

Me refiero pues al contacto con las empresas transportistas a las que se les 

solicitaron dos cotizaciones para poder brindarle al exportador alternativas de 

costos; una de ellas bajo el INCOTERM FOB (free on board) y la otra bajo el 

CIF(cost, insurance, freight). 

El problema aqui fue que dos de las empresas contactadas, que en este caso fue 

Transportes Maritimos Mexicanos e INTERCOM, tienen cotizaciones con seguro 

incluido, por lo que ademds del tiempo que tardan en darte la cotizacién, no puedes 

conciuir el trabajo hasta contactar a las empresas encargadas de los sequros que se 

 



compran en caso de pérdida o dafio de la mercancia. Por lo anterior se recurrié a otra 

empresa transportista denominada Grupo Padilla la cual si me incluy6, en la cotizacién 

CIF, el seguro para la mercancia. 

Consideré importante mencionar lo anterior ya que si lo que se busca es insertarse en 

la dindmica primermundista en donde el comercio internacional es una pieza clave de la 

agenda interna de cualquier pais, los trdmites y solicitudes necesarios para concretar 

la exportacién deben de ser lo mds rdpidos y dgiles posibles, de tal modo que, por un 

lado, el exportador no se desanime o desinterese en la actividad exportadora por la 

pérdida de tiempo en los trdmites que se deben de hacer, y por otro, que el 

importador esté seguro de que su contraparte mexicana sera puntual en las entregas. 

Be este modo, puedo decir que atin cuando existieron los obstdculos mencionados, 

realmente el proyecto fue concluido satisfactoriamente dando como resultado el 

siguiente. 

La empresa Licores de Veracruz resulté ser una empresa fuerte con verdadero 

potencial exportador que ademds, en lo que al tequila se refiere, tiene todas las 

caracteristicas que demanda el mercado italiano, en especial Mildn, empezando por ei 

reconocimiento del Consejo Regulador del Tequila y terminando por el tipo de tequila 

especifico (blanco) que mds se consume en la ciudad mencionada; asi como tener un 

precio accesible y contar con el volumen de exportacién necesario para satisfacer la 

demanda italiana. 

Tenemos entonces que resulté ilustrative tomar como ejemplo a Licores de Veracruz 

como punto de partida para ejemplificar, que de adecuar nuestro producto a las 

exigencias internacionales, una empresa aun cuando no sea monopdlica del sector, 

puede concluir su proceso de exportacién con gran éxito.Claro estd que para que esta 

empresa logre entrar de lleno a Italia como una licorera fuerte, tendrd que enfocarse 

en hacer producto 100% calidad, promocionarse continuamente, hacer |a bebida 

atractiva a la vista pero sobretodo mantenerse en la idea de que el proceso de 

exportacién es exitoso a mediano o largo plazo y no de un dia par otro, es decir, hoy 
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que ser pacientes y darse cuenta que los beneficios se verdn en funcién de los pasos 

sdlidos y acertados que se den para consolidarse en el mercado de destino, 

Asimismo, se debe tomar en cuenta en el caso particular del tequila, que atin cuando 

se cuenta con ta ventaja de la denominacidn de origen, la competencia de los productos 

nacionales es muy fuerte por lo que sélo un producto de calidad y de buen precio 

podrd incursionar en ia batalla. 

La tarea para Licores de Veracruz no serd dificil; sin embargo, es de suma 

importancia el que cuentan con todas las caracteristicas necesarias para ser 

considerado productor de calidad internacional. 

Esta empresa tendrd que adecuarse a las normas y los cambios en el programa de 

fomento en el que estd inscrito (ALTEX), y hacer uso de las ventajas que ellos le 

proporcionen para colocar no sdlo su producto sino hacer renombrar a la industria 

tequilera y sobretodo poner et nombre de México en aito. Sin embargo, es 

indispensable que los directivos de esta empresa adquieran el conocimiento necesario: 

es decir, ta cuitura exportadora minima para poder abogar por sus derechos como 

miembros de la comunidad exportadora y para poder aprovechar al maximo las 

ventajas que el pertenecer a ALTEX les brinda. 

Por ultimo, quiero decir que gracias al andlisis efectuado en la parte tedrica como al 

desarrollo paso a paso de la parte prdctica de esta investigacidn, pude constatar que 

nuestro pais tiene las riquezas tanto humanas como materiales para lograr ser uno 

realmente fuerte dentro de la competida y cambiante dindmica mundial y que de 

contar con los instrumentos de fomento y de negociacién internacional adecuados, 

aunado a una cultura exportadora dentro de su comunidad empresarial, México puede 

pasar de ser un pais emergente a ser uno realmente reconocido a nivel mundial, 

Debemos ser un pais de accién y no de reaccién, las politicas en materia comercial si 

bien deben de ajustarse a los cambios internacionales, también deben de responder 

en todo momento a las necesidades internas. 

En otras palabras, los instrumentos deben de constituir una base sdlida que se ajuste 
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a las necesidades, que le den continuidad para alcanzar jas metas planteadas y no que 

se vean coartadas por situaciones o intereses externos.Dichos instrumentos son 

necesarios para impulsar a los empresarios de las distintas ramas productivas del 

pais, muchas de las cuales cuentan con grandes ventajas comparativas. 

Como ya lo dije anteriormente, las riquezas las tenemos FALTA LA PLANEACION y la 

COLABORACION RECIPROCA. 

Tenemos que fograr mostrarnos ante el mundo exterior como un pais fuerte con bases 

sélidas: sobretodo hay que demostrar que tenemos mucho mds que ofrecer que aquello 

que Estados Unidos demanda de nosotros. 

Es decir, hay que tener en cuenta al diversificacién de relaciones y es precisamente 

atendiendo a esta necesidad que decidi hacer el proyecto a un pais del viejo 

continente, el cual se perfila como un gran mercado alternativo para nuestras 

empresas. Sin embargo, hay que ser realistas y saber que esta diversificacién serd 

lenta y deberd ser cuidadosa de no afectar los “sentimientos“ estadounidenses al 

tratar de contrarrestar su presencia en nuestro territorio, 

Asimismo hay que saber que atin cuando ia Unién Europea se perfila como el ejemplo 

de integracién econdmica mds fuerte del momento (“el paradigma por excelencia de 

las Relaciones Internacionales"), no podemos hablar de un proceso terminado, falta 

mucho por ver y mucho por estudiar sobre las ventajas que este continente brindard a 

las empresas mexicanas en un futuro cuando, entre otras cosas, consoliden el proceso 

de unién monetaria.Dei mismo modo, es importante saber que para los europeos 

América Latina se encuentra después de Africa y el Caribe en sus intereses 

comerciales: empero, creo que con las estrategias y el acercamiento adecuados se 

puede pasar a un plano mucho mds importante para ese gran mercado. 

Asi, para poder hacer frente a esta tarea, que no es nada facil, las prioridades del 

gobierno deben de ser bien direccionadas, deben ir de acuerdo con {as 

potencialidades del pais para poder alcanzar objetivos concretos que permitan hacer 

viables tanto las metas sectoriales como las globales, entendiendo estas ultimas como 
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aqueilas que permitan paipar el beneficio del mexicano en su generalidad y la 

fortaleza de nuestra imagen a nivel internacional. 

Por ultimo, sdlo quisiera ser sincera sobre algunas limitaciones con que cuenta este 

estudio de tal forma que se vea como una sugerencia para aquellos internacionalistas 

que gustan de la especializacién en comercio internacional y que tengan el interés de 

retomar el tema por mi investigado. 

Se hace necesario el llevar a cabo un andlisis de los efectos que traerdn consigo los 

cambios efectuados a los programas de fomento y como afectardn a aquellos 

empresarios que buscan o que se encuentran insertos en los mismos. Dicho andlisis no 

se puede ilevar a cabo atin debido a que la transicién para la desaparicién de éstos 

apenas se estd tlevando a cabo. 

Por otro lado. seria interesante que se presentara un estudio mds a fondo, presentado 

grdficas sobre cuantas empresas hay insertas por programa y hacer un sondeo de los 

sectores en donde se hayan identificado mayores beneficios, para de este modo 

tratar de impulsar o detectar los problemas en aquellos que quedan rezagados. 

Sin mds que agregar, creo que esta investigacién, mds que otra cosa, me brindé un 

Panorama mucho mds claro de lo que el comercio internacional significa y la 

importancia que tiene como uno de los instrumentos que ayudard a que paises en plena 

efervescencia como México logren tener mayor presencia en el dmbito internacional. 

Aunque el exportar si es cosa de todos los dias, hay que aclarar que no es cosa fdcil, 

hay muchos eslabones que deben de converger en un punto y es entonces cuando se 

hablard de un pais reconocido a nivel mundial por su alta calidad y su nivel exportador. 

Puede sonar utdpico pero creo que tenemos Jos medios para lograrlo: hay que dejar de 

ser tan retéricos, la prdctica es lo que falta. 
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GLOSARIO 

Aduana: Servicio gubernamental encargado de aplicar las feyes y reglamentos, asi como la 

cobranza de los derechos e impuestos por la importacién y exportacién de mercancias. 

Andlisis de mercados: Partes de la investigacidn de mercados que comprende la medicién 

de la magnitud del mercado y la determinacién de sus caracteristicas. 

Arancel: Impuesto al Comercio Exterior que las personas fisicas o morales, estdn obligadas 

@ pagar al gobierno cuando introduzcan mercancias al territorio nacional o las extraigan del 

mismo. 

Balanza Comercial: Enumero y cuantifica el valor monetario de fa totalidad de las 

importaciones y exportaciones de un pais. 

Barreras Comerciales: Las que establecen algunos paises con fines proteccionistas, para 

controlar y restringir el comercio internacional, especialmente en lo referente a las 

importaciones. 

Barreras no arancelarias: Medidas de! gobierno que restringe la entrada o salida de 

mercancias de un pais por serguridad, salud, defensa, normas, etc. 

Calidad: La calidad de un producto puede definirse como {a resultante deuna cominacién de 

caracteristicas de ingenieria de fabricacién, determinante del grado de satisfaccién que 

el producto proporicona al consumidor durante su uso. 

Canales de Distribucién: Diferentes estructuras de intermediarios, a través de los 

cuales se lleva a cabo la comercializacién de un producto.  



  

Comercializacién: Se concentra en les necesidades del comprador. Se basa en la idea de 

satisfacer las necesidades del cliente por medio del producto y de toda la gama de aspecos 

relacionados con la creacidn la entrega y finalmente, el consumo del mismo. 

Consumidor Final: El que compra o usa vienes o servicios para satisfacer necesidades 

personales o domésticas y no para venderlos o usarlos en operaciones comerciales, 

institucionales o industriales. 

Despacho Aduanero: Conjunto de actos y formalidades relativas a la entrada de mercanias 

al territorio nacional y a su salida del mismo, que se realiza en las diferentes aduanas. 

Distribuidor: Compra directamente al exportador para vender a mayoristas y minoristas, 

Embalaje: Procedimiento, técnica, normas y materiales que se adaptan para el transporte, 

manejo y proteccién de un conjunto de mercancias. 

Empaque: Tiene como fin proteger y conservar la mercancia desde el punto de origen hasta 

su destino final, asi como la agrupacién de varios productos o envases que dan una 

presentacién adecuada para el consumo. 

Envase: La unidad 0 producto elaborado, envuelto uniformemente y sellado. También se 

considera como el recipiente que se encuentra en contaco con el producto para proteger 

sus caracteristicas fisicas y quimicas. 

Exportacién: Bienes y servicios que produce un pais y que son proporcionados a otras 

naciones a cambio de divisas. 

Flete: Precio que se paga por el alquiler de una nave para e! transporte de mercancias.  



  

Fraccién arancelaria: Cédigo que clasifica las mercancias que pueden ser objeto de 

comercio internacional; ademds, comprende el impuesto arancelario y las reguiaciones no 

arancelarias. 

Importacién: Operacién comercial de mercancias de procedencia extranjera, que se 

consume en el interio de un pais, previo pago de impuestos arancelarios y derechos 

aduanales. 

Incoterms: Términos de reconocimiento internacional, que tienen como objetivo precisar el 

exacto sentido de los principales términos utilizados en los contratos de compra-venta con 

el extranjero como son (FOB, CIF, FAS, ETC.) 

Marketing: La definicién mds aceptada del término, lo cataloga como el proceso integrado 

por la suma total de funciones orientadas hacia el mercado consumidor, que permite mover 

los productos y servicios desde el productor hasta el usuario, en las mejores condiciones 

de rentabilidad final. 

Norma de Origen: Requisito establecide por los paises desarrollados, con el fin de 

asegurarse que las mercancias producidas o fabricadas en paises en desarrollo se 

beneficien de las ventajas arancelarias del sistema generalizado de preferencias. Estas 

normas de origen, también se presentan en los acuerdos de integracién o entre paises que 

acuerden una cooperacién comercial entre ellos. Los elementos principales de las normas 

de origen son criterio de origen, condiciones de expedicién y pruebas documentales. 

Norma Oficial Mexicana (NOM) : Tiene como finalidad fijar las especificaciones 

determinadas por el Gobierno Federal que deben reunir los producos elaborados para que 

satisfaga las necesidades y usos a que estan destinados.  



  

Sistema Generalizado de Preferencias: Mecanismo mediante el cual los paises 

desarrollados conceden sin reciprocidad ventajas arancelarias a los paises en desarrollo, 

con el fin de favorecer su industrializacion y acelerar su crecimiento econdmico. 

Zona Maritima Aduanera: Espacio maritimo donde la Aduana ejerce jurisdiccién de 

acuerdo con la legislacién correspondiente. 
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ANEXO 2 
CUESTIONARIO 

LICORES DE VERACRUZ 

1.- ¢ Por qué se decidié situar a la empresa en el estado de Veracruz? 

2.- Como se encuentra constituida la toma de decisiones dentro de la empresa? 
R= 

3.- ¢ Ponen algun interés especial en la capacitacion de su personal? 
R= 

4.- Cada cudnto se contrata nuevo personal? 
R= 

5.- Dentro de sus estados financieros, ése observa algun tipo de endeudamiento? 
R= 

6.- ¢La empresa cuenta actualmente con algun tipo de crédito? 
R= 

7.- éLas ventas de la empresa han aumentado o disminuido en el ultimo afio? 
R= 

8.- ¢Licores de Veracruz se encuentra inserta en algun tipo de programa de 
fomento a fa exportacién? 
R= 

9.- ¢Cudles de sus productos han sido objeto de exportacion? 
R= 

10.-¢A qué paises ha exportado? 
R= 

T1.- éA qué segmento de mercado dirige sus productos? 
R= 

 



  

12.- gQué obstdculos se fe han presentado al insertarse en la actividad 
exportadora? 
R= 

13.-¢ Se ha visto en la necesidad de frenar la exportacion de sus productos ai 
extranjero? 
R= 

14.- ¢Quiénes son sus clientes? 
R= Nacionales 

Internacionales 

15.-gCudles son las vias de comercializacion que utiliza para sus productos? 
R= 

16.-¢Cuenta con licencias de exportacién? 
R= 

17.- ¢Cuenta o podria contar con algun tipo de financiamiento para maquinaria a 
efecto de alcanzar volumenes de exportacién en productos como el tequila? 
R= 

18.- ¢Dénde se encuentran las plantaciones de maguey de donde se extrae el 
tequila? 
R= 

19.- ¢Quiénes son sus proveedores? 
R= 

20.- ¢C6mo comercializa tequila en el territorio nacional? 

21.- ¢Cémo se posiciona su producto en el mercado? 

 



  

22.- ¢Cuenta con capacidad de oferta exportable? (no. de cajas y continuidad) 
R= 

23.- ¢Existe la posibilidad de ampliacion de la planta? 

24.-éEn qué consiste el proceso productivo de su tequila? 

25.- ¢En donde lleva a cabo el envasado de la bebida? 
R= 

26.- De exportarlo, gtambién llevaria a cabo el envasado en el pais? 
Si 
NO 

27.- ¢Existe la capacidad de llevar a cabo viajes al extranjero en los que se pueda 
promocionar su producto? 

St 
NO 
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