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INTRODUCCION. 

La fuerte contraccién de la economia en 1995 obligo a las empresas que 

tradicionalmente vendian en México y que vieron cerrado su mercado ir a la 

busqueda de otras opciones. Estas situaciones motivaron un cambio cualitativo 

en la reaccién de los empresarios. 

México tiene todo para ser un pais exportador. mano de obra calificada, 

recursos naturales, infraestructura, posicion geografica privilegiada, tratados 

internacionales que nos dan un trato preferencial a tos principales mercados 

mundiales. 

En la actualidad exportar debe ser parte de las actividades prioritarias de 

las empresas, ya que les permitira establecer planes de negocios mas estables y 

de largo plazo. 

Las empresas que se inician en la exportacién no necesariamente tienen 

que ser grandes corporaciones o contar con departamentos especiales en 

comercio exterior. 

Muchas empresas mexicanas participan en la actividad exportadora. 

Empresas pequefias, medianas y grandes, con poca o gran experiencia, venden 

productos y servicios en el extranjero. Algunas con éxito, otras realizan esfuerzos 

por participar o mantenerse en los mercados internacionales. 

El empresario podra convertirse en exportador vendiendo directamente sus 

productos en el exterior. También puede ser exportador indirecto al vender



materias primas y bienes intermedios que son necesarios en la fabricacion de los 

productos de exportacién final. 

El precio de los productos a exportar juega un papel muy importante para el 

6xito del negocio, ya que al exportar a un pais determinado no solo se competira 

con los productos que ese pais produzca sino también con los productos que ese 

pais importe de otros paises, por lo que en este trabajo de tesis se pretende 

demostrar que el adecuado manejo de los costos es fundamental para la 

formacién de un precio de exportacién competitivo en el extranjero. 

EI presente trabajo de investigacién se desarrolla de la siguiente manera: 

En el primer capitulo se presenta la metodologia de la investigacién, misma 

que incluye el planteamiento del problema, la justificacién del trabajo, los 

objetivos que esta tesis persigue, asi como la hipétesis planteada. 

En el segundo capitulo el lector podra introducirse at mundo del comercio 

exterior, conocer acerca de su evolucién, de la mercadotecnia en el mismo, de ta 

relacin que tiene con la economia tanto nacional como internacional, asi como el 

significado de la balanza de pagos en todos y cada uno de sus rubros. 

En el tercer capitulo se hace referencia a los programas de fomento y/o 

apoyo que el gobierno federal ofrece a las empresas exportadoras, tales como 

ALTEX (programa de empresas altamente exportadoras), PITEX (programa de 

importacion temporal para producir articulos de exportacién) y el DRAWBACK ( 

devolucién de impuestos de importacién a los exportadores, asi como los 

beneficios que estos programas ofrecen, !os requisitos para obtenerlos, y los 

procedimientos.



  

En el capitulo cuarto podraé conocer como se clasifican los costos para 

efectos de entender los distintos tipos de costeo para la determinacién de! precio 

de exportacién, asi como los INCOTERMS 0 términos de comercio internacional 

Para cotizar en las negociaciones internacionales, el papel que juega el punto de 

equilibrio entre otros aspectos de importancia, en este capitulo también se incluye 

su aplicacién practica con el fin conocer el mecanismo para formar un precio de 

exportacién por el métode de costeo absorbente mismo que es uno de los mas 

empleados y recomendados en la actualidad.



CAPITULO 1 

METODOLOGIA 
DE LA 

INVESTIGACION.



1.1.-PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA. 

El pais a raiz de la fuerte crisis econémica que ha sufrido en los Ultimos 

afios se ha visto en la necesidad de buscar alternativas para que la economia y ta 

calidad de vida de los mexicanos mejore, por io que ha puesto especial interés en 

apoyar a todas aquellas empresas sean grandes, medianas o pequefas que 

estén interesadas en invertir, para que productos mexicanos se coloquen dentro 

de mercados internacionales. 

Exportar no es facil. La exportacién, como cualquier otro negocio, tiene sus 

propias dificultades, por lo que se requiere de esfuerzo , preparacién cuidadosa 

en Ia formacion de un precio competitive e informacion entre otros aspectos. 

El pais pasa por una delicada situacion econémica por lo que es 

conveniente atraer divisas y promover dentro de los diferentes sectores 

productivos y de servicios en el pais las exportaciones de productos de calidad a 

precios accesibles y competitivos. 

En Ia actualidad ta realizacién de negocios requiere cada vez mas que los 

empresarios estén mejor preparados para enfrentar tos retos de participacion en 

el comercio internacional. En este sentido, conocer las etapas, los servicios de 

apoyo y el buen manejo de los costos para la formacién de un precio competitivo 

de exportacion constituyen importantes herramientas. 

Existe una considerable falta de informacion acerca de oportunidades y de 

otras posibilidades existentes en mercados externos; Entre las cuales se pueden 

citar las siguientes:



* Falta de promocién y conocimiento por parte de los contadores y economistas 

acerca de las oportunidades que en la actualidad se pueden obtener para 

exportar productos nacionales. 

* Ignorancia por parte de los contadores de como funcionan y como se manejan 

los costos en productos dirigidos a mercados externos. 

e Falta de conocimiento acerca de los beneficios que programas del Gobierno 

Federal para el fomento al comercio exterior ofrecen. 

« Desconocimiento por parte de los productores e inversionistas de como poder 

lograr un precio competitive de sus productos en otros paises. 

» Falta de calidad en los productos mexicanos y temor a competir con los 

extranjeros. 

Y debido a desinterés o descuido de muchos inversionistas es importante 

fomentar en la cultura mexicana las posibilidades de ampliar horizontes y de esta 

manera beneficiar tanto a los profesionistas, empresarios y mexicanos en general 

atrayendo divisas al pais. 

Hoy en dia existen muchas oportunidades en cuanto a financiamientos, e 

informacion para quienes deseen exportar o incurrir en el comercio exterior con 

precios competitivos, sin embargo existe un gran desconaocimiento de estas 

oportunidades asi como del adecuado manejo de los costos y aplicacién de los 

mismos para formar un precio conveniente en los productos a exportar. 

En la mayoria de los casos los Contadores Publicos no saben como 

manejar los costos para productos de exportacién y asi fograr un buen precio de 

exportacion.



  

La mayoria de ias veces los empresarios e inversionistas no saben a quién 

recurrir y cémo hacerlo, cuando necesitan apoyo para su desempefio en el 

comercio exterior, asi que los contadores juegan un papel importante en el 

manejo adecuado de estos apoyos, tanto fiscales como financieros, 

En el caso de que esta falta de conocimiento e informacién persista o de 

que no se ponga atencién debida a estas situaciones, podria darse el caso de 

que al pasar de los afios nuestra economia, asi como empresarios y 

profesionistas perdieran oportunidades muy valiosas, en el caso de no manejar 

adecuadamente los costos de produccidn, podrian nuestros productos 

encontrarse en mayor desventaja con los de algunos paises del extranjero y 

simplemente provocaria que los productos mexicanos dificilmente pudieran 

competir con los de otros paises, ahora bien, si los profesionistas mexicanos 

como contadores publicos, no se encuentran actualizados en materia de tratados 

internacionales, programas de fomento al comercio exterior como PITEX 

(programa de importacién temporal para producir articulos de exportacion), 

ALTEX (programa de empresas altamente exportadoras), y DRAWBACK 

(devolucion de impuestos de importacién a los exportadores), entre otros y la 

forma de manejar adecuadamente sus costos de produccién para la exportacién, 

provocaria que otros profesionista extranjeros se especializan en la materia y 

acaparar asi un importante campo de trabajo que es sumamente necesario para 

nuestro pais. Por otra parte en el caso de que tanto profesionistas, inversionista y 

mexicanos en general no pongan la debida atencion a esta importante fuente de 

ingresos como lo es et comercio con el exterior, y que instituciones educativas, y



de gobierno no difundan debidamente estas oportunidades que nuestro gobierno 

mismo ofrece provocaria que al no conocerlas simplemente no se aprovechen. 

Es también importante mantener tanto la cuenta corriente como la balanza 

de pagos en general de nuestro pais estable pues de esta manera podriamos 

convertirnos en una nacién mas confiable y atraer inversion extranjera que se 

convertiria en fuentes de trabajo para los mexicanos, de no ser asi 

continuariamos en la situacion en la que nos encontramos o quiza 

empecrariamos. 

1.2 .- JUSTIFICACION. 

Las exportaciones constituyen un importante factor para el crecimiento 

econdomico de cualquier pais, como lo demuestran aquellos paises que han 

sorprendido al mundo por su rapide desarrollo basado en ventas al exterior con 

precios competitivos. 

Las exportaciones constituyen el elemento mas importante de ingreso de 

divisas, y son la herramienta que debe utilizar nuestro pais para sacar el mayor 

provecho posible de los convenios comerciales que recientemente se han firmado 

con otros paises, como es el caso del Tratado de Libre Comercio entre Estados 

Unidos, Canada y México, el convenio del Grupo de los Tres, entre México, 

Colombia y Venezuela y los acuerdos de libre comercio con Chile, Costa Rica y 

Bolivia.



Debemos hacer notar que aunque muchas empresas exportan en forma 

ocasional, seria deseable que esta actividad fuera permanente, dentro de un plan 

financiero y de mercadotecnia. 

Hoy mas que nunca, es imperioso que las autoridades y los empresarios 

tomen conciencia de la relevancia que tiene la actividad exportadora como sana 

fuente de crecimiento para el pais 

La actividad exportadora puede convertirse en un negocio para las 

empresas. No obstante, exportar con éxito requiere de preparacién, conocimiento 

y buen manejo de los costos en la produccién para lograr un precio de 

exportacién que pueda competir en el exterior, 

Si las exportaciones han demostrado en situaciones de paridad 

artificialmente controlada, ser un origen saludable de recursos, con mayor razon 

constituyen el medio idéneo para enfrentar el reto del sacar al pais de la crisis 

econdémica en la que se encuentra. 

Con una perspectiva mas alla de ta situacién actual, critica pero 

conyuntural, debemos insistir en que unidos, gobierno, empresarios y sociedad en 

general, emprendamos acciones de largo plazo para apoyar la creacién y et 

fortalecimiento de una verdadera oferta exportable y se propicie la articulacién de 

empresas medianas y pequefas con grandes empresas, para alcanzar los 

beneficios derivados del comercio exterior, generando con ello empleo, mayores 

montos de ingresos y contribuyendo al crecimiento que requiere fa economia 

nacional.



  

Todas estas medidas, sin embargo, no daran un verdadero impuiso al 

desarrollo del pais si no somos capaces de aceptar el reto que plantea, es decir el 

reto de exportar, por ello es necesario que Contadores Publicos conozcan el 

manejo adecuado de los costos en la produccién para lograr asi un buen precio 

para el mercado externo. En los ultimos afos el pais ha incrementado 

notablemente e] volumen de exportaciones, particularmente las manufacturas, 

pero el desafio sigue vigente. Podemos exportar en cantidades mucho mayores. 

Pero para iograrlo es necesario elaborar productos de calidad con precios 

competitivos analizando debidamente las variables (como los costos marginales, 

fijos y variables) que nos ayudan para lograrlo y distribuirlos eficientemente, con 

un conocimiento profundo de los mercados objetivo y de los procedimientos a 

seguir tanto en nuestro pais como en el pais que recibe nuestros productos. 

En la medida en que un mayor numero de empresas e individuos 

emprendedores tenga el conocimiento necesario para exportar, mayor sera 

nuestro aprovechamiento de las grandes oportunidades que ofrece el mundo. La 

experiencia de !os paises altamente exportadores nos demuestra que este 

impulso se traduce en un mayor desarrollo y en rdpidas ganancias en el nivel de 

vida de toda !a poblacién. 

La marcha del mundo es irreversible. El impulso de las exportaciones es 

una prioridad y un compromiso del Gobierno, pero para ellos es necesario que las 

empresas mexicanas manejen adecuadamente su calidad y constituyan de 

manera adecuada recurriendo a técnicas como la de costeo marginal, costing, o 

pricing. Para su mejor desempefno en el mundo de las exportaciones.



1.3.- OBJETIVOS. 

« Mediante este trabajo de tesis se pretende introducir al lector al medio del 

comercio con el exterior. 

* Se pretende mostrar los distintos programas con los que el Gobierno Federal 

apoya a las empresas exportadoras y los mecanismos mediante los cuales se 

pueden obtener estos apoyos. 

¢ Mostrar la importancia del manejo de los costos para la formacién de un precio 

de exportacion competitivo en el extranjero. 

¢ Mostrar la importancia de las exportaciones para México. 

1.4.- HiPOTESIS. 

El adecuado manejo de los costos es fundamental para la formacién de un 

precio de exportacién competitivo en el extranjero.



CAPITULO 2 

| 

COMERCIO 
INTERNACIONAL.
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2.1.- INTRODUCCION AL COMERCIO INTERNACIONAL. 

Todos los paises, en mayor o menor medida, tienen relaciones econémicas 

con el exterior, ya que para su crecimiento econdémico dependen tanto del 

mercado interno como del externo. De hecho, no hay economias cerradas, ni 

autosuficientes econdmicamente en toda la diversidad de bienes y servicios. Los 

Propositos de autarquia o autoabastecimiento, ademas de no ser variables, no 

serian justificables a escala nacional porque evitaran lograr las ventajas del 

comercio. - 

EI interés de los paises por participar en forma creciente en el intercambio 

mundial proviene de que éste es una via, aparte de la representada por el 

mercado interno, para lograr un empleo mas amplio y eficiente de sus recursos 

productivos de toda indole, lo cual es un requisito para impulsar el crecimiento. El 

comercio con el! exterior amplia el mercado interno. 

La independencia econdmica entre los paises se ha venido acentuando y 

diversificando dando como resultado que el comercio mundial registre cifras cada 

vez mayores, por la participacién ereciente de los paises y la incorporacién a los 

flujos del comercio de un ntimero mas diversificado de los bienes y servicios 

intercambiados. El proceso de globalizacién del comercio indica la extension de 

éste a todos los paises, a todos los bienes y servicios, a la vinculacién 

internacional de los procesos productivos, etc. Los productos nuevos, resultantes 

de la aplicacién de los avances de la tecnologia y las crecientes corrientes de 

recursos financieros son los renglones mas dinamicos. Como las operaciones de
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intercambio con el exterior son de diversas categorias y sus resultados repercuten 

en diversa forma en la evolucién de la economia nacional, los paises tiene 

necesidad de establecer un registro minucioso y también organizado de sus 

operaciones de intercambio externo, tanto para fines de conocimiento y 

evaluaci6n de la situaci6n del pais en esta materia (el enfoque positivo) y sobre 

todo, para adoptar las decisiones, es decir las medidas de politica que se estimen 

necesarias para mejorar la posicién del pais respecto al exterior (el enfoque 

normativo). Este es el lugar que corresponde a la “Balanza de pagos” 

internacionales de los paises, lo cual resulta de gran importancia para fines de 

este trabajo de tesis. (Misma que se detalla mas adelante). 

2.2.- IMPORTANCIA Y ALCANCE DE LA ECONOMIA 
INTERNACIONAL. 

éDe qué se trata la economia internacional?. La economia internacional 

estudia la manera como interactuan diferentes economias en el proceso de 

asignar los recursos escasos para satisfacer las necesidades humanas. Mientras 

la teoria econdémica general se ocupa de los problemas de una sola economia 

cerrada, entendiendo por esta a la politica establecida por e! Gobierno de un pais 

mediante la implantacién de requisitos y la existencia de impuestos a la 

importacion, no alentando a la competencia internacional dentro de sus fronteras. 

La economia internacional se centra en fos problemas de dos o mas 

economias, examinando los mismos problemas de la teoria econémica general, 

pero analizandolos en un contexto internacional, es mas amplia que una
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economia cerrada, y es este Ultimo un caso especial de la economia internacional 

en la cual el numero de paises que comercien se reduce de muchos a uno solo. 

El estudio de la teoria econémica general, en la medida que se ocupa de 

los problemas de una economia cerrada, es solamente una primera (pero 

necesaria) etapa hacia el estudio del comportamiento de una economia real. Con 

seguridad, en el mundo real no existe ninguna economia cerrada, excepto la 

economia mundial misma. 

Asi como la teoria econémica se divide en microeconomia y 

macroeconomia, ta economia internacional se divide en dos ramas principales: 

* El “Comercio Internacionai”.- Es una teoria de intercambio de equilibrio 

estatico de largo plazo, en el cual se supone que ha sido completado el 

proceso de ajuste monetario de corto plazo, con el dinero en su papel clasico 

de velo. El enfoque de Ia teoria del comercio internacional, por su naturaleza 

es basicamente microeconémico.’ 

* Las “Finanzas Internacionales”.- Esta teoria se centra en los aspectos 

monetarios de las relaciones internacionales. Por su naturaleza, su enfoque es 

principalmente macroeconémico y se ocupa particularmente de los problemas a 

corto plazo de desequilibrio y ajuste de la balanza de pagos, (misma que se 

detalia mas adelante).” 

' Kindlegerger. Economia Internacional, Editorial Aguilar. Edicion Original 1968 P.358 
* Idem
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2.3.- EL COMERCIO INTERNACIONAL Y LA ECONOMIA. 

La persona que se acerca a la economia internacional por primera vez 

puede muy bien preguntarse gpor qué ésta constituye una rama especial de la 

economia?. El dinero y la banca, la economia de trabajo y la teoria de los precios 

son partes perfectamente delimitadas de esta disciplina. El comercio internacional 

sin embargo, parece ser simplemente economia generai aplicada en un marco 

particular. ~Porqué no tratar la distribucién y el intercambio dentro de la 

microeconomia y !o relativo al dinero y a la renta dentro de la macroeconomia, y 

dar por liquidada la cuestién?. 

Esta es una pregunta legitima, y puede ser respondida de muy diferentes 

formas. El comercio internacional es tratado como materia independiente por 

tradicién, por los apremiantes e importantes problemas que la economia 

internacional plantea en el mundo real, porque sigue leyes diferentes de las del 

comercio interior y porque su estudio aclara y enriquece nuestro conocimiento de 

la economia como un todo. 

Sin embargo, la separacién del comercio internacional como disciplina no 

se basa exclusivamente en discusiones tedéricas sobre esta materia. Hacen falta 

hechos y cifras para convertir la economia de filosofia politica en ciencia social. 

Originalmente. Los datos se obtenian de dos fuentes: de los distintos mercados 

de las ciudades y pueblos y de !a informacién recogida por las aduanas reales.
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Los datos de los mercados no podrian sumarse con vistas a obtener una 

imagen del conjunto, porque no todos los mercados estaban incluidos. Sin 

embargo, englobando la informacién recogida en los diferentes puertos de 

entrada, podria formarse una idea general del comercio internacional, correcta 

salvo por los errores debidos al contrabando. Las estadisticas del comercio 

exterior fueron, pues, la primera fuente de informacion para ta investigacién 

econdémica empirica. Por otra parte, el estudio de las relaciones entre las 

entidades econdémicas debe comenzar a nivel de nacién, unica unidad para la que 

se dispone de datos adecuados. 

2.4.- EL COMERCIO INTERNACIONAL Y LA MERCADOTECNIA 
INTERNACIONAL. 

Es comun relacionar la mercadotecnia internacional con el comercio 

internacional, es decir identificarlos como sinénimos; Sin embargo, tienen 

diferencias que los hacen particulares. 

¢ La mercadotecnia internacional comprende actividades que permiten 

efectuar el intercambio de productos, servicios e ideas, mediante el andlisis y 

disefio de técnicas que incluyen a los precios, las promociones, la publicidad, 

los gustos y preferencias del consumidor, entre dos o mas paises, con el fin de 

satisfacer necesidades individuales y/o organizaciones.” 

> Laura Ficher. Mercadotecnia. Editorial McGraw Hill. Segunda Edicién pag.429
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« El comercio intemacional es el intercambio de bienes, servicios, ideas y 

otros, entre dos o mas paises que incluyen a diversos agentes econémicos de 

diferentes nacionalidades.* 

Para mostrar con mas claridad este planteamiento en el cuadro 2.4.1 se 

presentan las similitudes y diferencias entre ambos tipos de actividades. 

2.4.1 CUADRO Semejanzas y diferencias entre la Mercadotecnia 
Internacional y el Comercio Exterior. 

  

  

  

“ CARACTERISTICAS MERCADOTECNIA COMERCIO 

Abarca dos o mas paises si si 
La realizan una variedad de agentes econdmicos si si 
Es el intercambio de bienes servicios e ideas no si 
Indica cémo efectuar ese intercambio si no 
Es una técnica si no 
Es una actividad si si     

Conforme se desarrolian ambas actividades sus diferencias fueron 

ampliandose debido tanto a que evolucionaban las actividades comerciales entre 

paises, como porque las formas de hacer llegar los productos desde antes de su 

venta requerian de esfuerzos cada vez mas complejos. 

A partir de la década de los 40 (al finalizar la Segunda Guerra Mundial) la 

tendencia del comercio internacional se caracterizo por ser “aperturista’: es decir, 

se tendié a eliminar las barreras arancelarias de todos los paises en torno a una 

institucién de caracter multilateral, llamada Acuerdo General sobre Arancetes y 

‘Laura Ficher. Mercadotecnia, Editorial McGraw Hill, Segunda Edicién pag.429
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Comercio (GATT, por sus siglas en ingles; en fa actualidad se llama Organizacian 

Mundial del Comercio, OMC). 

Este nuevo funcionamiento comercial provoco cambios profundos y cada 

vez mas continuos en las modalidades y formas de comercio internacional entre 

los paises. Los cambios en el escenario internacional no sdlo impactaron en las 

actividades de comercio, sino que también las actividades de los agentes se 

fueron relacionando cada vez mas con otras actividades vinculadas con el 

comercio y la mercadotecnia internacional, como los modos de producir, nuevas 

formas de inversion y nuevos patrones de consumo mundial. En el cuadro 2.4.2 

se puede apreciar que los agentes participantes en los mercados internacionales 

toman sus decisiones en un entorno global, en ef cual las decisiones de mercado 

estan interconectadas con las de produccién, inversion y consumo, ademas con la 

decision de efectuar el comercio y elegir ta técnica para colocar el producto entre 

sus clientes. Por supuesto, las decisiones varian dependiendo del tipo de agente 

econdmico de que se trate y al actividad preponderante que realice. 

2.4.2..CUADRO Relaciones entre los agentes participantes en los 

mercados internacionales y las actividades que realizan. 

  

Actividades internacionales 
relacionadas con la mercadotecnia y 

el comercio internacional. 

Agentes participantes en los 

mercados internacionales. 
  

  
Empresas exportadoras. Venta de productos. 

Empresas importadoras. Compra de productos. 
Empresas productoras en otros paises. Produccion, Inversién, venta y consumo. 
Asociaciones estratégicas internacionales, Produccion, Inversion, venta y consumo. 
Instituciones de crédito, de seguros y fianzas Inversion, créditos, seguros, fianzas, 

almacenes de deposito. almacenaje e intermediacién.   Otras formas de inversion. Inversiones, venta y consumo. 
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El surgimiento de nuevos medios de comunicacién y el incremento de la 

competencia internacional, incentivaron el desarrollo de técnicas mercadolégicas 

mas variadas y diferenciadas. El papel de éstas fue y ha sido el de permitir a las 

firmas que comercializan fuera de un pais de origen, traspasar las barreras 

comerciales de los diferentes paises y acceder con la misma oportunidad que los 

productores nacionales a los mercados domésticos mas protegidos. Es asi como 

la mercadotecnia fue adquiriendo mayor relevancia en el comercio internacional y 

@ pasado a ser una de las tantas ventajas competitivas de las empresas 

importantes. 

Es evidente que tos antecedentes histéricos de las actividades de comercio 

internacional datan de hace varios siglos, con destacadas culturas comerciantes 

como los Venecianos, los Fenicios, o los Arabes, pero lo que debe destacar es 

que principalmente el estudio de comercio internacional esta muy relacionado con 

el sistema de mercado (capitalista) en el que vivimos en la actualidad. 

Las firmas pioneras en realizar estudios de mercadotecnia internacional 

fueron las que iniciaron las aventuras de vender productos a otros paises. En este 

esquema destacan, desde fines de! siglo XVIH y XIX, Gran Bretafia, Holanda y las 

firmas de los paises colonizadores de Africa, Asia y América, y en menor medida 

Espafa. 

En tiempos recientes, principios y mediados de este siglo, jas firmas que 

mas han destacado en los mercados internacionales han sido las manufactureras 

de Estados Unidos, Alemania, Gran Bretafia, Francia, Holanda y Bélgica; a partir
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de la Segunda Guerra Mundial el predominio transnacional fue de Estados 

Unidos. 

Después de ellos, desde las décadas de los 50 y 60, los esfuerzos mas 

pujantes son realizados en Japon. 

En la década de los 70 Japén y Alemania surgen como los paises 

competidores de Estados Unidos en diferentes industrias Punta y segmentos de 

mercado muy identificados. Ademas, estos paises empiezan a tener una 

influencia directa sobre los paises emergentes con importante presencia 

internacional. 

A partir de esta década la barrera no arancelaria representan la restriccién 

mas importante en el comercio internacional. 

En la década de los 80 surgen los “tigres del sudeste asiatico”, paises de 

reciente industrializacién con preferencia en los mercados internacionales, en los 

que gran parte de su desarrollo econdémico esta basado en las ventajas que 

pueden obtener del comercio internacional. 

En este escenario, América Latina ha desempefiado un Papel modesto en 

términos de participacién en el comercio internacional, debido al modelo de 

desarrollo sequido desde la década de ios 40, denominado “industrializacion por 

sustituciones de importaciones”. En este modelo consistia en Proteger a la 

industria naciente con base en un mercado doméstico cautivo.
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En la década de los 80 se genero un proceso “Aperturista” al comercio 

internacional en practicamente todo el mundo. En México, este proceso se gesto 

desde 1982 y 1985, y se acelero con la entrada de México al GATT en 1986. 

Con el incremento en la competencia internacional y la tendencia 

“aperturista” al comercio internacional se tendié hacia una “internacionalizacion y 

globalizacion’ de las actividades de ia empresa y paises, misma que se acelero 

en la década de los 80 y sobre todo a partir de la crisis en los paises del bloque 

exsovietico a finales de la misma década. 

La década de los 90 se esta caracterizando por diversos procesos 

dinamicos, en los cuales tiende a aumentar la participacién de los paises en las 

formas de comercializar sus productos, no sdélo para obtener bienes finales que 

sean consumidos de inmediato, sino por bienes que contribuyan a elaborar otros 

bienes, imputando en forma dramatica las relaciones tradicionales entre paises y 

firmas. Se trata de procesos de internacionalizacién no Unicamente del comercio, 

sino de todas aquellas actividades colaterales a la produccién, la inversién y el 

consumo. : 

También se esta generando zona de libre comercio, como formas de 

competencia entre paises. La tendencia apunta a la “globalidad” del Mundo, en 

todas sus formas. Esta tendencia también esta impactando en los gustos y 

preferencias del consumidor, generado cambios en la cultura en los paises y 

modificaciones en las formas y estilos de vida, de pensamientos y de respuesta al 

escenario.



  

2.4.3.- CUADRO 

21 

Sintesis de los periodos y caracteristicas de! comercio 

internacional, a partir de la Segunda Guerra Mundial. 

  PERIODO 
(DECADAS) CARACTERISTICAS 

  

40 y 50 
Reconstruccién y organizacién del mercado mundial, via 
instituciones de cardcter multitateral como GATT, el FMI, 
el Banco Mundial, la ONU, etc. 

  

60 
Tendencia a la eliminacién de la competitividad de 
Estados Unidos y surgimiento de fuertes competidores 
internacionales: Japén y Alemania (RFA) 

  

70 
Tendencia a la creacién de bloques comerciales, sobre 
todo en Europa. Incremento de proteccionismo en los 
paises desarrollados via barreras no arancelarias. 

  

80 
Incremento en la internacionalizacién de los mercados 
internacionales. Importante presencia de paises en 
desarrollo en el comercio internacional sobre todo del 
sudeste Asiatico (Corea, Singapur, Taiwan, Hong Kong). 
    90   Tendencias a  conformar bloques comerciales 

internacionalizados. Surgimiento de nuevos paises con 
alta presencia en el mercado internacional siguiendo a 
sus vecinos: Malasia, Indonesia; Filipinas. China resurge 
como “el gigante dormido” 
  

2.4.4.- LA ORGANIZACION INTERNACIONAL DE LA EMPRESA. 

Los conceptos fundamentales manejados en este campo, parten de la 

definicion de la administracién como la facultad de planear, organizar, integrar, 

dirigir, y controlar los recursos de la institucion para logros determinados. 
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Lo anterior trata de hacernos comprender la importancia que para la 

empresa tiene el estructurar una organizacién capaz de eficientar sus sistemas 

administrativos a fin de hacerla competitiva en las operaciones internacionales. 

El campo especifico de la organizacién empresarial nos induce a estudiar 

temas relacionados con el porqué y para qué organizarse para participar en el 

campo internacional, de los diversos tipos de compafias internacionales, de las 

organizaciones unilaterales y multilaterales hasta llegar a ia asociacion de 

empresas extranjeras, de consorcios de exportaciin y de empresas 

multinacionales con las recuperaciones que éstas tienen para la competencia 

dentro de los propios paises que como México, tienen que hacer una competencia 

contra productos extranjeros dentro de su propio territorio. 

2.4.5,- LA DISTRIBUCION INTERNACIONAL. 

La distribucién forma parte de las reas que integran la actividad de 

mercadotecnia. Justamente con e! estudio de! producto, el estudio de la politica 

de precios, de publicidad, promocién, y fuerza de venta, la distribucién forma 

parte de las variables que integran la estrategia de mercadotecnia. 

Ahora bien todas estas variables se encuentran estrechamente 

relacionadas ya que las decisiones tomadas por ejemplo, en cuanto a precios, 

afectaran las politicas y las decisiones que se tomaran en cuanto al aspecto de 

distribucién y viceversa; asi mismo el tiempo de producto a la estrategia de 

publicidad y promoci6n establecida afectaran a la distribucién y viceversa.
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Si partimos del concepto anterior, debemos entender que el concepto de 

distribuci6n esta intimamente ligado a la comercializacién eficiente de los 

productos ya que no Unicamente se trata de seleccionar los sistemas o medios 

id6éneos de distribucion fisica de los productos sino también de lograr mediante 

dicha selecci6n, interpretar la Politica comercial de los productos, las costumbres 

de los compradores, las practicas comerciales tanto de los agentes de la 

distribuci6n como la forma en que pueden ser punta de lanza y seguridad en las 

operaciones comerciales convirtiéndose de hecho en los principales promotores 

de la comercializacién de los productos. 

Las costumbres comerciales varian de pais a pais y con ello, el 

comportamiento de las cadenas de distribucién pueden en un momento, complicar 

la logistica comercializadora de los productos si para ello no se tiene la capacidad 

profesional selectiva de jos citados sistemas. 

El concepto “Canales de Distribucién” esta ligado a conceptos tales como 

los de costo/eficiencia; conservacion y almacenaje, servicio de postventa, politica 

de precios regionales o zonales. El saber seleccionar un sistema de distribucion 

afin al producto, a los intereses de la empresa, al mercado y Sus consumidores, 

es parte vital de la permanencia en el comercio internacional. 

2.4,6.- LA FACTIBILIDAD. 

Debemos de identificar esta funcién con ta herramienta que nos permite 

hacer una valuacién de la posicién del producto y de la empresa frente a los 

mercados internacionales conceptos tales como la determinacién de la oferta
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exportable, del comportamiento de los productos de una determinada empresa 

frente a diversas variables que se presentan tanto en la produccién, control, 

adaptabilidad, manejo eficiente de la utilidad marginal, etc., parten del 

establecimiento real det objetivo central de !a empresa, de! reconocimiento de sus 

posibilidades asi como determinar en una primera etapa el mercado o nicho de 

mercado adecuado al producto. 

2.4.7.- LA PROMOCION EN EL COMERCIO INTERNACIONAL. 

Dentro e las estrategias mercadolégicas internacionales, los mecanismos 

de promocion son parte esencial de su operatividad. 

La participaci6n de los exportadores en ferias, exposiciones, muestras 

internacionales y misiones comerciales adquieren importancia en la medida en 

que la competencia nos obliga a confrontar las caracteristicas de nuestros 

productos con los que se comercializan a nivel internacional. 

EI participar en este tipo de eventos, requiere de un amplio conocimiento 

que parte del propio de la empresa y sus productos hasta un analisis profesional 

de sus posibilidades en el campo internacional. 

Se requiere de la comprensién de elementos como los de mercadotecnia 

como parte de las empresas, de una politica definida de negociacién internacional 

como parte promocional de los productos, de conocimientos basicos de la politica 

comercial de los paises asi como de Ios instrumentos que en el campo de la 

promocién aplican. Parte importante de esta area, la constituye el conocimiento 

sobre el cOmo, porqué y para qué participar en un evento internacional asi como
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en cada una de las diferentes etapas que tales eventos requieren de quienes 

participan en eventos de naturaleza internacional siendo éstas las previas al 

evento, las que suceden durante el desarrollo del mismo asi como de las que 

cierran el ciclo de participacién con informes de los que se derivan los resultados 

reales alcanzados con la participacion de la empresa y sus productos en los 

eventos internacionales. 

2.5.- BALANZA DE PAGOS. 

Las operaciones de comercio con el extranjero, como ya se dijo, son muy 

numerosas y de diferente naturaleza por el objeto o materia del intercambio. Pero 

se dividen y clasifican en dos grandes grupos: uno, las que representan ingresos 

para el pais o sea las que contablemente son créditos (+) y, otro, las que 

constituyen egresos o pagos al exterior y que contablemente representan débitos 

(-). El ejemplo mas claro de las operaciones del primer grupo son las 

exportaciones de mercancias, mientras que las importaciones de mercancias son 

et caso tipico de las operaciones del segundo grupo. 

Entendiéndose como exportaciones al conjunto de mercancias y servicios 

que el pais vende a! extranjero y como importaciones al conjunto de mercancias 

y servicios que un pais compra a otro.
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Los paises dedican considerables esfuerzos a la captura y registros de los 

datos basicos del intercambio y a la elaboracién de la balanza o estado contable 

en que se resumen los resultados de éste. Pero el interés oficial en el tema va 

mucho mas alla de la elaboracién estadistica y contable, ya que, para las oficinas 

publicas encargadas de impulsar el comercio exterior y de conducir la politica 

general, es indispensable conocer e interpretar {a Balanza de Pagos a nivel 

general y él de sus principales componentes. El tema es también de mucho interés 

para las organizaciones empresariales, los investigadores econdmicos, etc. Casi 

todos los dias se encuentran en la prensa, noticias referentes al comportamiento 

de comercio, ya sea en cuanto a un producto en particular (par ejemplo el tomate, 

el café), o a los productos de un sector (las hortalizas, ios automéviles por 

ejemplo), a la balanza comercial de mercancias, a las perspectivas del turismo a 

propésito de la reciente devaluacion, etc. 

2.5.1.-DEFINICIONES DE BALANZA DE PAGOS. 

Podemos indicar que la balanza de pagos se define como: 

¢ Ei documento estadistico que registra todas las transacciones econémicas 

efectuadas por el gobierno, las empresas e individuos (residentes), con el resto 

del mundo(no residentes).> 

En este documento se asientan los intercambios de mercancias y servicios 

y los movimientos de capitales de cualquier clase. De los tres grupos de 

participantes mencionados el mas importante es el de las empresas porque son 

5 Kindlegerger. Economia Internacional. Editorial Aguilar. Edicién Original 1968 pig 457
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las que hacen la mayor parte de ventas y compras; la participacién de los 

individues es importante en el caso del turismo y en el rubro de las 

remuneraciones recibidas o pagadas, y la del gobierno es importante por las 

operaciones de crédito y la emisién de titulos colocados en los mercados del 

exterior. Son participantes residentes los que operan en o desde el interior del pais 

realizando las exportaciones o importaciones y no residentes, los radicados en el 

exterior que constituye las contrapartes de los residentes, 

Para poder tener mayores elementos de juicio y apoyar al tema se incluyen 

a continuacién las siguientes definiciones de BALANZA DE PAGOS. 

* Documento en que se registran sistematicamente las transacciones econémicas 

de un pais con el exterior, representadas por compras y ventas de mercancias, 

movimientos de capital y transferencia de tecnologia. ® 

* La Balanza de pagos de un pais es "Un registro sistematico de todas las 

transacciones econdémicas entre los residentes del pais en cuestién y los 

residentes de piases extranjeros”.” 

« Registro contable que mide todos los flujos econémicos que entran y salen de 

un pais constituye un indicador global de los flujos de bienes, servicios y capital 

entre un pais y el resto del mundo.® 

Parece interesante que en la anterior definicion, aparte del contenido de la 

misma, la funcién de medicién y no sélo de representacién, que se da a este 

  

* Zorrilla Arena, Santiago Y José Silvestre Méndez Morales. Problemas Politicos y Econémicos de México. 
Editorial Mcgarw Hill. Tercera Edicién pig. 286 
7 Kindlegerger. Economia Internacional, Editorial Aguilar. Edicién Original 1968 pag. 454 
8 Samuelson, Paul A. Y William D. Nordhaus, Economia Decimotercera Edicion, Mc Graw Hill, 1990 P.1058
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indicador y la mencién de fos flujos de capital, en adicién a la de bienes y 

servicios con la que generalmente se asocia la idea del comercio. 

Otra definici6n da una idea mas general y enfatiza la presentacion en la 

forma de estado contable. 

* La balanza de pagos es la declaracién contable de las transacciones 

econdémicas internacionales de una nacién durante un periodo dado, por lo 

comun un afio.® 

Esta definicién es mas general que la anterior porque se refiere 

genéricamente a las transacciones econémicas intemacionales de una nacién 

mientras aquella hace referencia a los flujos de bienes, servicios y Capitales. 

Asimismo esta ultima alude a una deciaracién contable que se prepara para un 

periodo dado. 

Esta declaracion, cuya elaboracién responde a disposiciones oficiales y 

administrativas sobre el particular, se prepara para conocimiento de las 

autoridades encargadas de evaluar el comportamiento del comercio con el 

exterior para adoptar las medidas que sean aconsejables. Pero también sirve para 

normar criterios y adoptar medidas de politica para numerosos participantes y 

observadores: las empresas, las organizaciones empresariales, los analistas de 

las cuestiones econémicas y comerciales, etc. 

Tiene también aplicaci6n en el estudio y definicion de tas relaciones con el 

exterior, puesto que para los gobiernos extranjeros y los organismos financieros 

? Clement, Norris C. John C. Pool y Mario M. Carrillo Economia.. Edici6n Mc Graw Hill, 1986, pag. 267
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internacionales, es de interés conocer la situaci6n y perspectivas de las 

transacciones econémicas del pais. 

Resulta importante mencionar que estadisticamente la balanza de pagos 

no es mas que una declaracién contable. En ella, los asientos relativos a las 

operaciones se inscriben conforme al sistema de doble entrada o partida doble, 

por lo que cada transaccién econémica se asienta dos veces: una en al crédito (+) 

y otra en el débito (-). 

En el crédito se consignan: 

« Las exportaciones de mercancias y servicios, 

¢ Los ingresos recibidos del exterior por concepto de servicios pagados a los 

factores productives nacionales, 

¢ Las transferencias unilaterales recibidas, 

¢ Los aumentos de pasivo 

¢ Las disminuciones de activos. 

En el débito se registran: 

« Las importaciones de mercancias, y servicios, 

¢ Los pagos al exterior por conceptos de servicios de factores productivos 

(remuneraciones a trabajadores, intereses al capital recibido en préstamo, 

etc.). 

« Las transferencias unilaterales pagadas 

¢ Los aumentos de activos y disminuciones de pasivos.



La formulacién de la balanza de pagos, dicen algunos expertos, es una 

operacion de contabilidad muy compleja y requiere un conocimiento preciso de 

numerosos conceptos y de su registro adecuado y funcional. Esta complejidad 

parece ser mayor en fo referente a los movimientos de capital, é6sea en las 

transacciones financieras. Véase que en el parrafo anterior se dijo que los 

aumentos de pasivos y las disminuciones de activo son contablemente créditos 

mientras los aumentos de activos y disminuciones de pasivos son débitos. La 

explicacion esté en que las primeras se asemejan a las exportaciones de 

mercancia en cuanto a que generan ingresos para el pais, en tanto que las 

segundas se asemejan a las importaciones porque motivan egresos. 

2.5.2.- EFECTOS POSITIVOS Y NEGATIVOS DE LA BALANZA DE PAGOS. 

  

Positivos (+) (Créditos) Negativos (-) (Deudas) 

  

  

1.-Cualquier recepcién de dinero 

extranjero. 

2.-Cualquier beneficio sobre una 

inversién en un pais extranjero. 

3.-Cualquier venta de bienes o 

servicios en el exterior 

( Exportaciones). 

4.-Cualquier donativo 0 ayuda de un 
pais extranjero. 

§.-Cualquier venta de acciones o 
bonos en el extranjero.     

1.-Cualquier pago a un pais 
extranjero. 

2.-Cualquier inversién en un pais 
extranjero. 

3.-Cualquier compra de bienes o 

servicios en el exterior 

( Importaciones). 

4,-Cualquier donativo o ayuda en un 
pais extranjero. 

5.-Cualquier adquisicién de acciones 

o bonos en el extranjero. 
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2.5.3.- ESTRUCTURA RESUMIDA DE LA BALANZA DE PAGOS. 

Este estado contable que resume los resultados de las transacciones 

econdémicas con el exterior se compone de cuatro partes: 1.- Balanza en cuenta 

corriente, 2.- Balanza de capital, 3.- Errores y omisiones, 4.- Variaciones de la 

reserva bruta. 

  

BALANZA DE PAGOS ]   

  

1.-CUENTA CORRIENTE ] 

| BALANZA COMERCIAL ] 

EXPORTACIONES 

IMPORTACIONES 

BALANZA DE SERVICIOS 

FACTORIALES   i NO FACTORLLES 

TRANSFERENCIAS 

=f 2.-CUENTA DE CAPITAL } 

il 
  

LARGO PLAZO 

PUBLICO 

PRIVADO   CORTO PLAZO 

PUBLICO     ii PRIVADO 

  

3.-ERRORES Y OMISIONES ) 
  

4.-VARIACIONES DE LA RESERVA] 
 



  

32 

2.6.- BALANZA EN CUENTA CORRIENTE. 

Esta se refiere a la diferencia entre el total de exportaciones y las 

importaciones de bienes y servicios. Es la primera parte de la balanza de pagos y 

un agregado mas amplio que el de la venta y compra de mercancias del exterior, 

En otros términos, la cuenta corriente incluye todas las transacciones por 

venta y compra de mercancias y servicios factoriales y no factoriales y las 

transferencias unilaterales las cuales no surgen de operaciones comerciales. La 

cuenta corriente, a su vez, esta subdividida en: Balanza Comercial, Balanza de 

Servicios y Transferencias Unilaterales. 

2.6.1.-BALANZA COMERCIAL. 

Es el primer renglon de la cuenta corriente. En la parte de tos ingresos, se 

refiere a la exportacién de mercancias y en la parte de los egresos a la 

importacion de mercancias. Aunque mo parezca necesario decirlo, las 

exportaciones estan constituidas por las mercancias de produccién nacional que 

son adquiridas por el resto del mundo, en tanto que las importaciones son las 

compras de mercancia que se producen en el resto del mundo y que son 

adquiridas por los residentes del pais. 

Comunmente las exportaciones de mercancia se representan con una X y 

las importaciones de mercancias con una M. De tal manera que X-M = Saldo de la 

balanza comercial.
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El saldo de !a balanza comercial puede ser positivo 0 negativo, o mejor 

dicho, superavitario 0 deficitario: cuando X>M existe superavit; cuando X< M 

existe déficit. 

Por otra parte los paises exportan o importan diferentes tipos de 

mercancias. Por ello, ja balanza comercial se desagrega en: Bienes de consumo, 

Bienes intermedios y Bienes de capital. 

Bienes de consumo.- Estos son los bienes de consumo final, como los 

alimentos, los articulos de vestido, los medicamentos preparados y los 

automoviles para uso no comercial. 

Bienes intermedios.- Estan constituidos por las materias primas, tas 

partes y piezas que se utilizan en la fabricacién de productos de consumo final. 

Bienes de capital.- Estan representados por los equipos industriales, ta 

maquinaria y otros bienes similares que se utilizan en procesos de produccién 

Pero que no se incorporan en forma material a los articulos producidos, sino sélo 

Por los cargos por depreciacién (consumo de capital). 

2.6.2.- BALANZA DE SERVICIOS. 

Esta integrada por los servicios factoriales y los servicios no factoriales. 

Los servicios no factoriales.- son aquellos servicios que no constituyen 

retribuciones a algun factor productivo.
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Las partidas son: 

  

  

    
INGRESOS EGRESOS 

Servicios por transformacién. Fietes y seguros. 
Transportes diversos. Transportes diversos. 
Viajeros al interior. Viajeros al exterior. 
Viajeros fronterizos. Viajeros fronterizos. 
Otros servicios. Otros servicios.     
  

Los servicios factoriales.- Son aquellos servicios que constituyen 

retribuci6n a algun factor de la produccién: los intereses pagados al capital 

recibido en préstamo; los salarios recibidos o pagados por concepto de trabajo; 

las retribuciones pagadas a técnicos, profesionales y ejecutivos, etc. 

Los principales rubros son: 

  

  

  

  

      

INGRESOS EGRESOS 

Intereses. Financieros. 
Otros. No financieros. 

2.6.3-TRANSFERENCIAS. 

Son recursos obtenidos del exterior o enviados al resto del mundo, pero 

que no constituyen ninguna retribucién por empleo de recursos: donativos, 

pensiones, remisiones  intergubernamentales, contribuciones pagadas a 

organismos nacionales no financieros etc. 
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2.7.- BALANZA EN CUENTA DE CAPITAL. 

La balanza de capitales o cuenta de capitales netos, registra la entrada y 

Salida de divisas del pais, por conceptos relacionados con inversiones y 

préstamos asi como las ganancias e intereses que se generen. Si hay mayores 

entradas de divisas que salidas, la balanza de capitales sera superavitaria y 

deficitaria cuando haya mas egresos que ingresos. 

Sin embargo, no hay que olvidar que se trata de capitales externos, y que 

una entrada de capitales por préstamos o inversiones generaran en el largo plazo 

la salida de ese capital mas una ganancia o interés; a su vez, una salida de 

capitales por prestamos 0 inversiones provocaran en el largo plazo el regreso del 

capital mas la ganancia e intereses generados pero en realidad esto no ha 

ocurrido asi para el caso mexicano, ya que muchos capitales de mexicanos en el 

exterior no han regresado como se pensaba es por esto que es importante notar 

que en esta cuenta no se incluyen los pagos de intereses, tampoco se incluyen 

las utilidades a la inversion extranjera directa. Ambas estan en la cuenta corriente 

antes explicada y precisamente en el rubro de servicios factoriales. Los intereses 

son pagos al factor capital y las utilidades son retribuciones al factor empresarial, 

titular de la propiedad de los bienes de capital de la empresa. 

La cuenta de capital se subdivide en publica y privada y se agrupa en corto 

plazo (hasta un afio) y largo plazo. 

La balanza de capitales 0 cuenta de capital se encuentra integrada por los 

siguientes rubros:
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° Largo Plazo 

A).- Pasivos 

a) Sector bancario 

b) Sector no bancario. 

Cc) Otros pasivos. 

B).- Activos. 

* Corto Plazo. 

A).- Pasivos. 

a) Sector bancario 

b) Sector no bancario. 

c) Redocumentaciones y otros financiamientos. 

B).- Activos. 

Por otra parte existen autores que mencionan que los movimientos de 

capital (financieros) entre fa economia nacional y el sector del mundo, incluye: 

« Ingresos 

« Disposiciones de crédito y colocaciones de deuda publica y privada en 

el resto del mundo. 

« Inversion extranjera directa.
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« Egresos 

* Amortizacién de la deuda externa 

2.8.- ERRORES Y OMISIONES. 

Es una cuenta auxiliar cuya inclusién en {a balanza de pagos obedece a 

que cuando se realizan los registros de las diferentes transacciones de un pais 

con el resto del mundo, normalmente se incurre en pequefios errores motivados 

basicamente por imprecision en los datos proporcionados por fuentes de 

informacién. Esta cuenta auxiliar permite saldar la balanza de pagos en términos 

contables. 

En esta cuenta se registran los faltantes no contabilizados que significan 

errores, asi mismo, se incluyen el contrabando y la “fuga de capitales”, cifras que 

no tienen una contra partida contable. 

2.9.- VARIACION DE LA RESERVA. 

Es la ultima de las cuatro grandes cuentas que integran la balanza de 

pagos. Se refiere a los resultados finales de las transacciones econémicas con el 

exterior, y repercuten en las reservas de! banco central, (Banco de México).
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Los movimientos superavitarios 0 deficitarios de la cuenta corriente y de 

capital, que no Negan a compensarse entre si provocan variaciones de las 

reservas en moneda extranjera en poder del banco central (Banco de México). A 

estas reservas en moneda extranjera, acumuladas en el tiempo, pueden 

agregarse oro y plata que son mercancias aceptadas tradicionalmente en pago de 

operaciones internacionales. 

Ademéas, la reserva puede aumentarse con los Derechos Especiales de Giro 

(DEG) que son una moneda especial creada por el sistema financiero 

internacional y administrada por el Fondo Monetario Internacional para dar 

liquidez a fos paises y facilitar el comercio internacional. En noticias y 

comentarios recientes sobre la dificil situaci6n financiera del pais, se ha 

mencionado que posiblemente una parte pequefia de los recursos que podria 

Proporcionar el sistema financiero mundial estaria constituido por DEG. 

En el caso de nuestro pais el rengién de! Banco de México, se encuentra 

integrado por los siguientes elementos: 

1. Variacion de la reserva bruta, que es ta cantidad de reservas monetarias que 

aumentan o disminuyen en un afio y que son manejadas por el Banco de 

México. Esta cifra se conoce diariamente. 

2. Asignaciones de derechos especiales de giro (DEG) que son una especie de 

divisa internacional emitida por ei FMI, a la cual tienen acceso todos {os paises 

miembros que poseen reservas monetarias en el Fondo, como es el caso de 

México.
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3. Compraventa de oro y plata, rubro que antes se registraba en la balanza de 

cuenta corriente, pero que debe ser manejada por el Banco de México, porque 

en sus reservas manejan oro y plata. 

4. Ajustes por valoracién, se registran en forma anual, porque puede ser que 

algunos activos monetarios del Banco de México se revaltien o se devaliien 

segtn sea el caso y se deben ajustar de acuerdo con su nuevo valor. 

La balanza de pagos como lo hemos mencionado anteriormente se 

encuentra integrada por cuatro grandes conceptos como lo son: 

© La balanza en cuenta corriente. 

 Labalanza de capitales 

¢ Errores y omisiones. 

e Y variacién de la reserva o Banco de México. 

Anteriormente el Banco de México quien es el responsable de elaborar la 

balanza de pagos asi como de informar acerca de esta a las autoridades 

Federales, mostraba cinco renglones, porque presentaba el concepto de 

Derechos especiales de giro que ahora se integra a la variacion en la reserva del 

Banco de México.



  

Una vez que se sabe cuales son las relaciones econdémicas externas y 

como se registran en la balanza de pagos, el siguiente paso es analizar los 

principales indicadores estadisticos de dichas relaciones, es decir revisar las 

cifras que permitan tener una idea mas clara de las relaciones econdémicas del 
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pais con el extranjero. 

Con lo que respecta al comercio exterior se estudian las importaciones y 

exportaciones de mercancias, que se encuentran registradas en la balanza en 

cuenta corriente de nuestro pais, misma que ha sido deficitaria, ya que 

importamos mas de los que exportamos. 

A continuacién se muestra el comportamiento de las importaciones y 

exportaciones mexicanas de 1970 a 1994 (MILLONES DE DOLARES). 
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Como se puede notar en las graficas anteriores las tendencias tanto de las 

exportaciones como de las importaciones mexicanas han ido a la alza, situacién 

que nos indica que México a aumentado su incurrencia en !o que respecta al 

comercio con el exterior, pero esto no quiere decir que pueda ser ventajoso para 

el pais, ya que se puede observar que las importaciones (linea negra) son 

Mmayores que las exportaciones(linea blanca), excepto por algunos afios de la 

década de los 80's que existid Superavit. 
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Esto provoca un déficit en la balanza comercial del pais que es necesario 

corregir incrementando {a actividad exportadora o a través de ja sustitucién de 

importaciones. Para esto el Gobierno Federal apoya a las empresas que tengan 

posibilidades de exportar o a quienes ya lo estén haciendo a través de programas 

de fomento que se estudian en el siguiente capitulo.



CAPITULO 3 

PROGRAMAS 
DE FOMENTO 
PARA LAS 

EXPORTACIONES.
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3.1.- (PITEX) PROGRAMA DE IMPORTACION TEMPORAL PARA 
PRODUCIR ARTICULOS DE EXPORTACION. 

El Programa de Importacién Temporal para producir articulos de 

Exportacién (PITEX) es un instrumento de promocién a las exportaciones, 

mediante el cual se permite a los productores de mercancias destinadas a la 

exportacion, importar temporalmente diversos bienes para ser utilizados en la 

elaboracién de productos de exportacion. 

EI marco juridico de este programa incluye los siguientes ordenamientos y 

disposiciones legales y fiscales: 

e Decreto que establece programas de importacién temporal para producir 

articulos de exportacién y su reforma, publicados en el diario oficial de la 

Federacion el 3 de mayo de 1990 y el 11 de mayo de 1995, respectivamente. 

* Ley Aduanera y su Reglamento. 

e Resoluciones que reforman, adiciones y derogan reglas fiscales de caracter 

general relacionadas con el comercio exterior. 

¢ Ley del impuesto al valor agregado (IVA) y su reglamento. 

* Ley del impuesto sobre la renta y sus reformas, y 

« Cddigo Fiscal de la Federacién y sus reformas. 
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Los beneficiarios del programa PITEX son los siguientes: 

1. Las personas fisicas o morales productoras de bienes no petroleros 

establecidas en el pais que exporten directamente o indirectamente, y 

2. Las empresas de comercio exterior (ECEX), con registro vigente expedido por 

la SECOFI, mismas que podran suscribir un programa PITEX en la modalidad 

de proyecto especifico de exportacion. 

El programa PITEX brinda a sus titulares la posibilidad de importar 

temporaimente, es decir, libre del pago cel Impuesto General de importacion, del 

impuesto ai valor Agregado, y de tas cuctas compensatorias, en su caso, diversos 

bienes a ser incorporados y utilizados en el proceso productivo de mercancias de 

exportacién. 

Estos bienes estan agrupados bajo las siguientes cinco categorias: 

1. Materias primas, partes y componentes que se destinen totalmente a integrar 

mercancias de exportacién (fraccién | del articulo 5° del 1° decreto PITEX). 

2. Envases, empaques, contenedores y cajas de trailers que se utilicen en su 

totalidad para mercancia de exportacion (fraccién iI del articulo 5° del decreto 

PITEX). 

3. Combustibles, iubricantes, materiales auxiliares, refacciones y equipo que se 

consuman dentro del proceso productivo de la mercancia de exportaci6n 

(fraccion III dei articulo 5° del decreto PITEX), y 

4. Aparatos, equipos y accesorios de investigacién, seguridad industrial, control 

de la contaminacié6n ambiental y otros vinculados con el proceso productive de 

los bienes de exportacién (fraccién V del articulo 5° del decreto PITEX).
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Los titulares de programas PITEX que cumpian con los compromisos de 

exportacién podran solicitar, durante su vigencia, ta autorizaci6n de nuevas 

importaciones temporales de bienes incluidos en cualquiera de las categorias 

citadas al amparo de fos mismos. 

A fin de gozar de los bienes de un programa PITEX, su titular debe 

comprometerse a cumplir los siguientes requisites minimos de exportacién: 

* 10% de las ventas totales anuales o $500,000 délares anuales en caso de 

solicitar importaciones temporales correspondientes a las primeras tres 

categorias citadas (materias primas: envases y empaques; combustibles y 

tefacciones). 

* 30% de las ventas totales anuales en caso de solicitar importaciones 

temporales de los bienes incluidos en tas ultimas dos categorias (maquinaria y 

equipo). 

Ademéas para solicitar un programa PITEX en la modalidad de proyecto 

especifico de exportacién es necesario comprometerse a que las exportaciones 

objeto del programa compensen como minimo, al término del segundo afio de 

operacién, el valor de las importaciones de maquinaria y equipo. 

Los programas PITEX pueden ser aprobados bajo las siguientes 

modalidades, a opcién del titular: 

« Operaciones totales de la persona fisica o moral. 

« Por la planta (una cantidad de produccién separada del resto de las 

instalaciones productivas de la empresa),o 

* Proyectos especificos de exportacién (un producto totalmente diferenciado del 

resto de los elaborados por ia empresa). 

EI titular de un programa PITEX deberd cumplir con Jos requisitos minimos 

de exportacién correspondientes al campo de aplicacién seleccionado. Asi por 

ejemplo, si el titular opta por un programa en la modalidad de planta, debera estar 

exportando 0 comprometerse a exportar anualmente el 10% de las ventas de la 

planta objeto del programa si realiza importaciones temporales de los bienes 

incluidos en las ultimas dos categorias.  
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La vigencia de fos programas PITEX se otorga, conforme a ios 

compromisos contraidos por México en acuerdos y tratados internacionales y 

estara sujeta al cumplimiento de lo establecido en el decreto y la legislacién 

aduanera. 

Los plazos de permanencia de los bienes importados al amparo de un 

programa PITEX son los siguientes: 

« Materias primas, envases y empaques, dos afios contados a partir de la fecha 

de internaci6n al pais. 

¢ Combustibles, materiates auxiliares y refacciones, a un afio contando a partir 

de la fecha de internacién al pais. 

¢ Maquinaria y equipo, durante el periodo en que se encuentre vigente el 

programa. 

Bajo el mecanismo de constancia de Exportacién, los titulares podran 

adquirir bienes en territorio nacional para ser utilizados en el proceso productivo 

de mercancias para exportacién, en condiciones preferenciales. 

La constancia de exportacién es una simplificacién administrativa que 

Certifica como exportar una venta realizada entre nacionales. Asi el proveedor de 

mercancias de una empresa exportadora que recibe la constancia obtendra los 

mismos beneficios que si hubiera realizado directamente !a venta de exportacion, 

es decir no pagard el IVA y podré considerar la constancia como un pedimento de 

exportacion, para justificar el entorno al exterior de bienes que hubiese importado. 

Por su parte, !a empresa PITEX que expide la constancia debera considerar los 

bienes como importados temporalmente, por lo que adquiere ta obligacién de 

incorporarlos en mercancia que sera exportada posteriormente. 

La constancia se emite entre particulares y no requiere certificacion oficial alguna, 

previo registro de los proveedores nacionales ante SECOFI.  
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Los titulares de programas PITEX pueden vender en e! mercado nacional 

productos elaborados con mercancias importadas al amparo del mismo que estén 

sujetas al requisito de permiso previo, por valor no superior al 30% del! de sus 

exportaciones. 

Lo anterior, previa autorizacién de SECOFI, por conducto de la Direccién 

General de Servicios al Comercio Exterior o de sus Delegaciones y Sub- 

delegaciones Federales. 

En este caso, la Secretaria podraé otorgar el permiso previo para dichas 

mercancias y el titular de! programa debera pagar los impuestos de importacién 

que correspondan a los insumos importados. 

Los titulares de programas PITEX estan obligados a presentar a mas tardar 

el ultimo dia habil del mes de abril, un reporte de las operaciones de comercio 

exterior realizadas durante el afio anterior al amparo de su programa PITEX, este 

reporte debe presentarse conforme al formato que establezca la Secretaria de 

Comercio y Fomento Industrial y de Hacienda y Crédito Publico acompafiado de 

la siguiente documentacién: 

1. Estados financieros auditados o copia de la declaracién anual del 1.S.R. 

presentada ante la SHCP del ato que se reporta. 

2. Relacién de pedimentos de exportacién que contenga numero de pedimento, 

fecha, descripcién de los bienes exportados, valor en délares y en moneda 

nacional, asi como sumatoria de estos valores. 

3. Relaci6n de pedimentos de importacién temporal que contenga numero de 

pedimento, fecha descripcién de los bienes importados, valor en délares yen 

moneda nacional, asi como sumatoria de estos valores. 

4. Copia de las actas de destruccién y donacién, jas cuales deberan ser anexadas 

Unicamente al reporte que presenten a la SHCP.
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Tanto los exportadores directos como los indirectos, deberan desglosar de 

las ventas totales sefialadas en sus estados financieros, las operaciones 

correspondientes a la planta o proyecto especifico de acuerdo con el campo de 

aplicacién autorizado. 

Los tramites relativos a este programa son gratuitos y pueden ser 

realizados en as ventanillas de atencién al publico de la Direccién General de 

Servicios al Comercio Exterior de la SECOFI o en las Delegaciones y 

Subdelegaciones Federales de la propia Secretaria ubicadas en el interior del 

pais, las cuales desde el 1° de Septiembre de 1995 estan facultadas para atender 

los tramites relativos a programas PITEX en todas sus modalidades y categorias. 

Los interesados podran realizar los siguientes tramites: 

A.- Programa Nuevo. 

La persona fisica o moral que desee suscribir un programa PITEX debera 

Presentar su solicitud debidamente requisitada y acompafarla de los anexos 

respectivos asi como, de la documentacién complementaria que corresponde de 

acuerdo a sus caracteristicas. 

B.- Aplicaciones y modificaciones. 

El titular debera presentar una carta en papel membretado y acompafiarla, 

en el caso, de los anexos correspondientes a los productos nuevos a importar al 

amparo del PITEX o de las modificaciones solicitadas. 

Lo anterior, cuando se trata de adicién de productos de importacién o de 

exportaci6n, sustitucién de anexos, ventas al mercado nacional o cambio de razon 

social. 

C.- Registros de Proveedores Nacionales. 

Los titulares del programa que adquieran mercancias en el mercado 

nacional, para ser utilizadas en la fabricacién o elaboracion de sus productos de 
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exportacién, deberdn presentar una carta en papel membretado en la que 

especifique el nombre o Razén Social, RFC y, en su caso numero de programas 

(PITEX) 0 de maquila) de los proveedores nacionales a ser registrados y el anexo 

1 y/o 2 debidamente requisitado en el que se sefialen los productos a adquirir at 

amparo del PITEX. Cuando las mercancias se encuentran autorizadas 

previamente en su programa, los titulares unicamente solicitaran el registro de 

proveedores. 

D.- Registro de Transformadores. 

Los titulares que requieran que otra empresa realice procesos 

complementarios de transformacién o elaboracién a los bienes importados 

temporalmente al amparo de su programa, deberdn presentar una carta en papel 

membretado de la empresa donde sefialen el nombre o Razén Social y el RFC de 

los transformadores. 

En este caso el titular no podra emitir constancia de exportacién a los 

transformadores, dado que la facturacién contempla unicamente la mano de obra 

y no fa enajenacién de bienes. 

E.- Prorroga de programas. 

Los titulares deberaén presentar antes del vencimiento del programa, su 

solicitud de prérroga y acompafiarla de una carta en la que se sefialen las 

importaciones que se realizaron conforme a lo establecido en el decreto PITEX y 

la Legislaci6n Aduanera, a fin de continuar gozando de los beneficios del 

programa. 

F.- Cancelacién de programas. 

Cuando el titular requiera dar por concluido su programa debera presentar 

una carta en papel membretado en la que solicite su cancelacién, sefalando las 

causas de su peticién.
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La Secretaria otorga en este caso un plazo de 60 dias habiles para 

proceder a la nacionalizacién o retorno de los bienes importados al amparo del 

programa. 

E! procedimiento del tramite es el siguiente: 

1 . Presentarse en las ventanillas citadas para obtener una solicitud de programa 

PITEX y tos anexos que correspondan. 

. Requisitar !a solicitud citada y acompariarla de los anexos respectivos y de la 

decumentaci6n complementaria que corresponda de acuerdo a las 

caracteristicas del exportador. 

. Presentar en la ventanilla, original y copia de ta solicitud y sus anexos, asi 

como copia de los documentos que correspondan al tramite solicitado. 

. Una copia de la solicitud sera sellada y servira de comprobante para recoger el 

oficio resolutivo que sera emitido en un plazo de veinte dias habiles. 

. En caso de que la solicitud sea aprobada, ta Direccién General de Servicios al 

Comercio Exterior, la Delegacién o Subdelegacién Federal de SECOFI emitira 

y entregaré al interesado el oficio de autorizacién correspondiente, 

acompaniado de los anexos respectivos. 

. Si la solicitud no fue bien requisitada o carece de alguna documentacién, la 

Direccién de Servicios al Comercio Exterior, la Delegacion o Subdelegacién 

Federal de SECOFI emitiran y entregaran al interesado un oficio resolutivo que 

establece los requerimientos de informacion para proseguir el dictamen de la 

solicitud 0 sefialara, en el caso, las razones por las que se neg6 Ia solicitud. 

EXPORTADORES DIRECTOS. 

La documentacién complementaria sera: 

1. Copia simple del acta constitutiva que contenga los estatutos vigentes, donde 

se observe la razén social de la empresa y que es productor. En caso de ser 

persona fisica presentara descripcién del proceso productivo de las mercancias 

de exportacicn.  
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2. Copia del Registro Federal de Contribuyentes. 

3. Contratos, érdenes de compra o documentos similares que respaiden las 

proyecciones de exportacién para el primer afo de operacion. En caso de ser 

exportador tradicional, la contenga numero de pedimento, fecha, descripcién de 

los bienes de exportacién, valor en dolares y sumatoria total. 

EXPORTADORES INDIRECTOS. 

1. Copia simple del acta constitutiva que contenga los estatutos vigentes; donde 

se observa la razon social de la empresa y que es productor. En caso de ser 

persona fisica presentara descripcién de! proceso productivo de las 

mercancias de exportacion. 

2. Copia del Registro Federal de Contribuyentes. 

3. Carta del exportador directo o indirecto, en la que se comprometa a exportar 

los productos fabricados o elaboradas por el solicitante del programa. 

AMBOS TIPOS DE EXPORTADOR. 

1. Cuando el programa se refiera a planta o proyecto especifico, carta en ja que 

la empresa se comprometa a desglosar en sus estados financieros auditados, 

las operaciones que correspondan y a utilizar la maquinaria y equipo 

exclusivamente para el campo de aplicacién solicitado. 

2. En el caso de proyecto especifico, carta donde se manifieste que el producto 

es completamente diferente al resto de los demas que fabrica la empresa y por 

lo tanto la maquinaria y equipo a importar al amparo del programa solo puede 

ser utilizada para su proceso productivo. 

3. Cuando se registre a terceros para realizar procesos complementarios carta 

de aval solidario del transformador. 
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ANEXOS 

Anexo 1: En este anexo se listaran los bienes a importar correspondientes a las 

categorias |. ii. Iila y/o Illb y se sefiatara el producto de exportacién para el cual 

sera utilizados dichos bienes. 

Anexo 2: En este anexo se listan los bienes a importar correspondientes a las 

categorias IV y V, sin anotar modelo, marca y numero de serie. 

El solicitante deberaé acompahar a ios anexos 1 0 2, carta en la que el 

responsable de produccién y e! Director General de la empresa, manifiesten que 

los bienes enlistados corresponden efectivamente a los conceptos sefalados en 

\a categoria solicitada., conforme a su proceso productivo. 

Anexo 3: Este anexo lo presentaran las empresas PITEX que transfieran 

maquinaria y equipo a otra empresa PITEX 0 maquiladora, acompafiando copia 

del contrato de comodato o renta y de los pedimentos de importacién de los 

bienes a transferir. En el caso de que la empresa que recibira el bien cuenta con 

un programa PITEX, deberd realizarse el tramite de manera simultanea, 

presentando cada una de las empresas este anexo debidamente requisitado. 

Anexo 4: Este anexo io presentaran aquellas empresas que requieran que los 

bienes exportadores al amparo del programa, se importen temporalmente para su 

reparacion y posterior retorno al extranjero. Los titulares que Unicamente soliciten 

autorizacion para importar de uno a tres bienes, no requeriran presentar este 

anexo y podran solicitar la importacién a través de un escrito libre en papel 

membretado de la empresa.
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3.2.- (ALTEX). PROGRAMA DE EMPRESAS ALTAMENTE 
EXPORTADORAS. 

El programa de Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX) es un 

instrumento de promocién a las exportaciones de productos mexicanos 

destinados a apoyar su operacién mediante facilidades administrativas y fiscales. 

El marco legal de este programa incluye los siguientes ordenamientos y 

disposiciones legales y fiscales: 

* Decreto para el fomento y operacién de las Empresas Altamente Exportadoras 

y sus reformas, publicados en el Diario Oficial el 3 de mayo de 1990, el 17 de 
mayo de 1991 y el 11 de mayo de 1995. 

« Ley Aduanera y su Reglamento. 

* Resoluciones que forman, adicionan y derogan reglas fiscales de caracter 
general relacionadas con el comercio exterior. 

* Ley del Impuesto al Vator Agregado y su Reglamento. 

« Cédigo Fiscal de ta Federacién y sus reformas. 

Los beneficiarios del programa ALTEX son los siguientes: 

1. Las personas fisicas o morales establecidas en el pais productor de 
mercancias no petroleras que demuestren exportaciones indirectas anuales 

equivalentes al 40% de sus ventas totales, en el periodo de un afio. 

2. Las personas fisicas o morales establecidas en el pais productores de 
mercancias no petroleras que demuestren exportaciones indirectas anuales 
equivalentes al 50% de sus ventas totales. 

3. Las empresas de comercio exterior (ECEX), con registro vigente expedido por 

la SECOFI.



  

53 

Los exportadores directos e indirectos podran cumplir con el requisito de 

exportacién del 40% o dos millones de délares, sumando les dos tipos de 

exportacién, Para tal efecto deberan considerar de las exportaciones indirectas 

Unicamente el 80% de su valor. 

El programa ALTEX brinda a sus titulares los siguientes beneficios: 

¢ Devolucién de saldos a favor del IVA, en término de cinco dias habites. 

* Acceso gratuito al sistema de informacién comercial administrative por fa 

SECOFI. 

* Exencién del requisito de segunda revision de las mercancias de exportacion 

en la aduana de salida cuando estas hayan sido previamente despachadas en 

una aduana interior, y facultad para nombrar a un apoderado aduanai para 

varias aduanas y diversos productos. 

Para gozar de dichos beneficios, los usuarios de este programa deberdn 

presentar, ante las Dependencias de la Administracién Publica Federal 

correspondiente, una copia de la constancia ALTEX expedida por la SECOFI y, 

en su caso. La ratificaci6n de vigencia. 

A fin de gozar los beneficios del programa ALTEX, sus usuarios deben: 

« Demostrar que cumpien con los requisitos minimos de exportacion, y. 

« Presentar oportunidad y puntualmente su teporte anual de operaciones de 

comercio exterior. 

La constancia ALTEX (documento que acredita a ios titulares de este 

programa) tiene una vigencia indefinida siempre que el titular cumpla con los 

requisitos y compromisos previstos. 

Derivado de la concentracién entre SECOFI y la SHCP, se ha simplificado el 

Procedimiento para que las empresas ALTEX obtengan ta devolucién de saldos a 

favor de IVA en un plazo de 5 dias habiles por parte de la Administracion General 

de Recaudacién. Para tal efecto sdlo sera necesario que se anexe al formato de 
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solicitud de devolucién N° 32, la constancia como empresas ALTEX, 0 en su caso, 

el oficio de ratificacién de vigencia expedidos por SECOFI; copia certificada del 

testimonio notarial que acredite la personalidad del promovente y los anexos 

correspondientes al formato 32. 

Otra opcidn consiste en presentar la misma documentacién del parrafo 

anterior con excepcién de los anexos del formato 32 y adjuntar en su jugar 

Declaratoria de Contador Publico Registrado, en los términos establecidos en el 

Articulo 15-A del reglamento de ia Ley del IVA, o bien, discos flexibles que 

contengan la informacién de proveedores, prestadores de servicios, arrendadores 

y operaciones de comercio exterior. 

Para agilizar este mecanismo las empresas ALTEX deberan notificar a la 

SECOFI el numero de la cuenta de cheques, la sucursal y la institucién bancaria 

en la que se desea se ies depositen las devoluciones de sus saldos a favor. Dicha 

informacién quedara registrada en las bases de datos del sistema informativo que 

se desarrolle entre la SHCP y esta Secretaria. 

Los titulares de Constancias ALTEX estan obligados a presentar, a mas 

tardar el ultimo dia habit del mes de abril de cada afio, un reporte de las 

Operaciones de comercio exterior realizadas durante el afio calendario anterior. 

Este reporte debe presentarse conforme al formato establecido por la SECOFI y 

acompafiarse de la documentacién comprobatoria necesaria. 

Los tramites relativos a este programa son gratuitos y pueden ser 

realizados en las ventanillas de atencién al publico de la Direccién General de 

Servicios al Comercio Exterior de la SECOFI 0 en las de la Delegaciones y 

Subdelegaciones Federales de la propia Secretaria ubicadas en el interior del 

pais. 

El procedimiento a seguir es el siguiente: 

1. Presentarse en las ventanillas para obtener una solicitud de registro ALTEX, 

2. Requisitar la solicitud citada y acompafiada de los anexos respectivos. 

3. Presentar estos documentos (original y copia) en la ventanilia correspondiente.
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4. Una copia de la solicitud sera sellada y servira de comprobante para recoger el 

oficio resolutivo que sera emitido en un plazo de 10 dias habiles, 

5. En caso de que la solicitud sea aprobada, la Direccién General de Servicios al 

Comercio Exterior, la Delegacién o Subdelegacion federal de SECOFI emitird y 

entregara al interesado el oficio de autorizacién de constancia ALTEX. 

6. Si la solicitud no fue bien requisitada o carece de alguna documentacién, la 

Direccion de Servicios al Comercio Exterior, la Delegacién o Subdelegacién 

Federal de SECOFI emitiran y entregaran al interesado un oficio resolutivo que 

establece los requerimientos de informacién para proseguir el dictamen de la 

Solicitud 0 sefialara, en el caso, las razones por las que se negé fa solicitud. 

DOCUMENTACION COMPLEMENTARIA. 

« Copia simple de! acta constitutiva que contenga los estatutos vigentes, donde 

se observe la razon social de la empresa y que es productor. En caso de 

persona fisica presentara descripcién del proceso productivo de las mercancias 

de exportacién. 

¢ Copia de! Registro Federal de Contribuyentes. 

* Copia de la ultima declaracién anual de impuestos o estados financieros 

auditados o proforma, firmados por el Directos General, Presidente del Consejo 

de Administracién o Controlador General de la empresa, con la leyenda (bajo 

protesta de decir verdad). 

« Carta dirigida al Administrador General de recaudacién de la Secretaria de 

Hacienda y Crédito Publico. (anexo 1). 

Adicionalmente, los exportadores directos presentaran: 

« Relacién de pedimentos. De exportacién que contengan numero de pedimento, 

fecha descripci6n de los bienes de exportacién, valor en moneda nacional y 

délares y sumatoria.
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Y los exportadores indirectos presentaran: 

* Relacién de constancia de exportacién o constancia de depdsito o bien una 

carta del exportador final donde manifieste el monto de las exportaciones y ei 

porcentaje que destino a la exportacién. 

3.3.- (DRAWBACK). DEVOLUCION DE IMPUESTOS DE 
IMPORTACION A LOS EXPORTADORES. 

La Devoluci6n de Impuestos de Importacion a tos Exportadores 

(DRAWBECK) es un instrumento de promocién a las exportaciones , mediante el 

cual se registra al exportador el valor de los impuestos causados por la 

importacién de materias primas, partes y componentes, empaques y envases, 

combustibles, lubricantes y otros materiales incorporados al producto exportado o 

por la importacién de mercancias que se retornan al extranjero en el mismo 

estado en que fueron importadas. 

El marco legal de este programa incluye los siguientes ordenamientos y 

disposiciones legales y fiscales: 

« Decreto que establece la Devolucién de \mpuestos de Importacién a los 

Exportadores, publicados el 11 de mayo de 1995. 

« Ley Aduanera y su Reglamento. 

« Resoluciones que forman, adicionan y derogan reglas fiscales de caracter 

general relacionadas con el comercio exterior. 

* Cédigo Fiscal de la Federacién y sus reformas.
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Los beneficiarios de este programa son los siguientes: 

1. Las personas fisicas 0 morales establecidas en el pais que realicen directa o 

indirectamente exportaciones de mercancias y que incorporen a éstas, 

materias primas, partes y componentes, empaques y envases, combustibies, 

lubricantes y otros materiales de origen extranjero. 

2.Las personas fisicas o morales establecidas en el pais que retornan al 

extranjero directa o indirectamente mercancias en el mismo estado en que 

fueron importadas. 

Este programa brinda a sus beneficiarios la posibilidad de recuperar el 

impuesto general de importacién pagado por los bienes que se incorporan a 

mercancias de exportacién o por las mercancias que se retornan en el mismo 

estado. 

EI monto de la devolucién se determina tomando como base la cantidad 

pagada por concepto del impuesto general de importacién en moneda nacional 

entre el tipo de cambio del peso con respecto af délar de los Estados Unidos de 

América vigente a la fecha en que se efectuio dicho pago. El resultado de esta 

Operacién se multiplica por el tipo de cambio vigente de la fecha en que se 

autoriza la devotucién. 

El monto de los impuestos de importacién devuelto es depositado por la 

Secretaria de Hacienda y Crédito Publico en la cuenta del beneficiario del 

programa, establecida en alguna de las instituciones bancarias autorizadas. 

Los exportadores directos e indirectos deberdn presentar su solicitud ante 

la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, durante los 12 meses siguientes 

a la fecha del pedimento de importacién. Dentro de este periodo debera 

efectuarse la exportacion, conforme a los siguientes plazos: 

1.En el caso de fos exportadores directos, en un plazo no mayor de 90 dias 

habiles contados a partir de ia fecha de exportacién, sefialada en el pedimento 

correspondiente.
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2.En el caso de los exportadores indirectos, en un plazo no mayor de 90 dias 

habiles siguientes a la fecha de emision del documento que acredite las 

exportaciones indirectas. 

Cabe hacer mencién, que en ningtin caso procedera la devolucién de 

impuestos de importacién cuando ja solicitud sea presentada fuera de dichos 

piazos. 

Para acreditar las exportaciones directas se debera presentar copia de los 

pedimentos de exportacién que amparan fas mercancias por las cuales el usuario 

solicita la devolucién de impuestos de importaci6n. 

El acreditamiento de las exportaciones indirectas debera efectuarse 

mediante la presentacién de: 

 Constancia de Depésito emitida por la Industria Terminal Automotriz. 

« Constancia de Exportacion emitida por los titulares de un programa PITEX o de 

maquilao de empresa de comercio exterior a los que el usuario del programa 

DRAWBACK hubiera transferido sus mercancias para ser posteriormente 

exportadas. 

« Carta de Aval Solidario y copia de ios pedimentos de exportacién cuando la 

exportaci6n indirecta se efectuo a través de un tercero no considerado en los 

parrafos anteriores. 

La devolucién de impuestos de importacién podra ser autorizada por la 

Secretaria de Comercio y Fomento Industrial en forma parcial o total en funcién 

de los insumos realmente incorporados ai producto de exportaci6n. 

Este programa no tiene vigencia. El tramite concluye al dictaminarse la 

devolucién de impuestos de importacién, emitirse ei oficio resolutivo 

correspondiente por parte de la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial y 

efectuares el depdsito del monto de impuesto devueltos en la cuenta bancaria del 

usuario por parte de la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico. 

 



  

59 

Los tramites relativos a este programa son gratuitos y pueden ser 

tealizados en las ventanillas de atencién al puiblico de la Direccién General de 

Servicios al Comercio Exterior de la SECOFI 0 en las de las Delegaciones y 

Subdelegaciones Federales de la propia Secretaria ubicadas en el interior del 

pais. 

El procedimiento es el siguiente: 

1. Presentarse en las ventanillas citadas para obtener una solicitud de devolucion 

de Impuestos de importacién a Exportadores. 

2. Requisitar la solicitud utilizando un formato por cada mercancia de exportaci6n 

y acompafarla de ja documentacién complementaria sefalada en le propia 

solicitud. 

3. Presentar estos documentos (original y dos copias) en las ventanillas citadas. 

4. Una copia de esta solicitud sera sellada y servira de comprobante para recoger 

el oficio resolutivo que sera emitido en un plazo de diez dias habiles. 

5. En caso de ser aprobada la solicitud de devolucién de impuestos de 

importacién, el original del oficio resolutivo es turnado a la Administracién 

general de Recaudacién de la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, ta que 

hace efectiva la devolucién de los impuestos de importacién depositando el 

valor de jos mismos en ja cuenta bancaria del usuario (una copia de dicho 

oficio resolutivo es entregado al interesado). 

En caso de ser negada la solicitud de devolucién de impuestos de 

importacion, el original del oficio resolutivo es entregado al interesado 

sefialandoie los motivos que fundamentaimente dicha negativa. 

Cuando la solicitud es negada por no estar debidamente requisitada, se 

otorga al interesado un plazo de 30 dias habiles para presentar una 

reconsideracion. Este beneficio no se otorga cuando la solicitud se presenta fuera 

de fos plazos previstos en el ordenamiento legal que sustenta este programa.  
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4.1.- LOS COSTOS EN LAS EXPORTACIONES. 

En la determinacién de un precio de exportacién se debe analizar dos 

variables que nos ayudaran para ello, por un lado, ta situacién del mercado y, por 

el otro, los costos de produccién y comercializacion. 

Muchas empresas que empiezan a exportar presuponen que, para fijar un 

precio de exportacién basta simplemente con calcular los costos de produccion y 

de comercializacién y sumar a éstos un porcentaje de beneficio. La determinacion 

de un precio de exportacién es mas compleja que esto, implica una evaluacién de 

los costos pero ademas un andlisis de la situacién del mercado para el producto, 

el mercado y los objetivos de la empresa en ef mismo, deberan ser el punto de 

Partida en ta formacidn del precio y sélo se deberdn emplear datos de costos para 

determinar si se puede satisfacer ese mercado y obtener beneficios, 

En el presente capitulo se analizara primero, los diferentes tipos de costes 

y sus herramientas; segundo, el mercado y los objetivos de la empresa en él, y 

tercero, como cotizar un precio de exportaci6n. 

4,1.2,- CONCEPTOS Y CLASIFICACION DE COSTOS. 

Los costos juegan un papel muy importante en el proceso de la toma de 

decisiones para la fijacién de un precio de exportacién. El objeto es la obtencién 

del maximo beneficio y para ello, el concepto de costos es relevante en la 

planeacién, el control y en su evaluacién de ahi la necesidad de manejar una 

definicién correcta que expresa su verdadero contenido.
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Por costo se entiende la suma de erogaciones en que una persona fisica o 

moral incurre para la adquisicién de un bien o de un servicio, con la intencién de 

que genere ingresos en el futuro.'° 

Un costo puede tener diferentes caracteristicas en diferentes situaciones, 

dependiendo de! producto que genere. Por ejemplo: 

* Costo-activo: cuando se incurre en un costo cuyo potencial de ingresos va 

mas alla del potencial de un periodo (edificio, maquinaria, etc.)."' 

* Costo-gasto: es la porcién de activo o el desembolso de efectivo que ha 

contribuido en el esfuerzo productive de un periodo, por ejemplo, el sueldo de 

un ejecutivo de administracién, o bien, la depreciacién de un edificio de la 

empresa correspondiente a un afo.'? 

¢ Costo-perdida: es la suma de erogaciones que se efectuo, pero no se 

generaron los ingresos esperados. Por ejemplo: cuando hay un incendio en la 

planta sin haber un seguro. '* 

Por precio se entiende lo que se esta dispuesto a pagar por un bien o 

Servicio, expresado en un valor monetario: pesos, délares, francos, etc. “4 
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Por cotizacién se entiende un precio a acordar o acordado entre 

comprador y vendedor y que implica condiciones generales de la operacién y 

obligaciones y derechos de las partes hasta el punto de entrega/recepcion de la 

mercancia.'® 

Analizando los conceptos anteriores, se estudiaran dos clasificaciones de costos: 

¢ De acuerdo con la funcién en que incurren. 

¢ Y, de acuerdo con su comportamiento. 

De acuerdo a la funcién en que incurren se dividen en: 

a) Costos de produccién. Los que se generan en el proceso de transformar la 

materia prima en productos terminados. Se subdividen en: costos de materia 

prima (la malta utilizada para producir cerveza; e! tabaco para producir 

cigarros, etc.); costo de mano de obra(sueldo del mecanico, del soldador, etc.); 

y gastos indirectos de fabricacién (sueldo de! supervisor, mantenimiento, 

depreciacién, etc.).'® 

b) Costos de distribucién o venta. Los que incurren en el area que se encarga 

de llevar el producto desde la empresa hasta el Uitimo consumidor: por ejemplo 

publicidad, etc,” 
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c) Costos de administracién. Los que se originan en el area administrativa, 

como pueden ser sueldos, teléfono, oficinas generates, etc.'® 

Esta clasificacién tiene por objeto agrupar los costos por funciones, fo cual 

facilita cualquier andlisis que se pretenda realizar de ellas, 

La clasificacion de acuerdo a su comportamiento es la siguiente: 

a) Costos marginales o directos; los que cambian 0 fluctuan en relacién directa 

con una actividad o volumen dado. Dicha actividad puede ser referida a 

Produccién o ventas, por ejemplo, la materia prima cambia de acuerdo con la 

funcién de produccién y las comisiones de acuerdo a las ventas.'’® 

b) Costos fijos o indirectos: los que permanecen constantes dentro de un 

periodo determinado, sin importar si cambia el volumen, por ejemplo, sueldos, 

alquiler det edificio, depreciaciones, etc.”° 

Dentro de los fijos se encuentran dos categorias: 

b1) Costos fijos discrecionales: los susceptibles de ser modificados, por 

ejemplo, los sueldos, alquiler del edificio, etc., y a 
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b2) Costos fijos comprometidos: jos que no aceptan modificaciones, 

también llamados “costos hundidos”, por ejemplo, ta depreciacion de la 

maquinaria.” 

c) Costes semivariables o semifijos: estan integrados por una parte fija y una 

variable, por ejemplo, servicios publicos, luz, teléfono etc”? 

Graficamente estos costos se ven: 

costos 

COSTO TOTAL 

COSTO VARIABLE 

COSTO FIO   
VOLUMEN 
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Los costos semivariables o semifijos se pueden segmentar para determinar 

su parte fija y su parte variable. Existen varios métodos para segmentar los costos 

semifijos o semivariables, aunque aqui veremos uno llamado “variaciones contra 

el promedio’. 

La utilidad del método es que se distinguira entre costos fijos y variables 

que nos serviran para saber como costear en el mercado internacional. 

No cabe duda que México se ha enfrentado a cambios en los ultimos afios dado 

su entorno inflacionario y de apertura comercial. Esto exige directivos creativos 

que usen jos cambios que su actividad requiere. En el caso de los sistemas de 

costeo, se sugiere que se utilice costeo marginal en contraposicién al costeo por 

absorci6n o total. Esto nos llevara a una mayor relevancia, oportunidad y 

simplicidad para apoyar el proceso de toma de decisiones, tanto tacticas como 

estratégicas. 

El costeo absorbente, también llamado histérico o estandar, incluye dentro 

del costo del producto todos los costos de la funcién productiva, 

independientemente de su comportamiento fijo o variable. Los que proponen el 

método afirman que ambos tipos de costos contribuyeron a generar el producto y, 

por tanto se deben incluir los dos. 

El costeo directo incluye sdlo la parte variable de los costos de la funcién 

Productiva. Sus proponentes afirman que los costos fijos de produccién se 

relacionan con la capacidad instalada y esta, a su vez, esta en funcién dentro de 

un periode determinado pero jamas con el volumen de produccién. El sistema de
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costeo directo considera los costos fijos de produccién como costos de periodo, 

mientras que el costeo absorbente fos distribuye entre las unidades producidas. 

Como se puede observar de estos conceptos, utilizados el costeo marginal 

se puede tener un costo mas bajo y por fo tanto, un precio menor en el mercado 

internacional ( algunos llaman a esto “ser competitivos en precio”). 

EI costeo directo, que para el caso de México es aceptado por la SHCP 

para el mercado de exportacién, también puede verse como una aplicacion del 

concepto de andlisis marginal utilizado en economia. Este método supone una 

perfecta divisi6n entre costos variables y fijos {de ahi ‘a importancia de la 

segmentacién con el métedo “variaciones contra el promedio” enunciado 

anteriormente). Vale la pena mencionar que los costos vistos para este momento 

se denominan costos contables en economia. 

Un concepto mas importante en economia para la toma de decisiones 

econdmicas es el costeo de oportunidad que se define como el valor de un 

recurso en su mejor uso alternativo. Por ejemplo, el costo de oportunidad de usar 

una maquina es el valor de! producto producido en su mejor uso alternativo. Si ta 

maquina es propiedad de la empresa, el precio al que se alquilaria es el costo de 

oportunidad de la misma para el productor. En la toma de decisiones esto hay que 

tomarlo en cuenta.
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4.1.3.- FIJACION DE PRECIOS USANDO COSTEO MARGINAL O DIRECTO. 

En este método, el precio es determinado por fos costas variables y puede 

0 No generar ingresos para cubrir, en parte, los costos fijos. Esta practica es 

usada en todo el mundo y en EUA se le denomina “Marginal Costing” o “Marginal 

Cost Pricing”. 

A diferencia del costeo absorbente que busca maximizar la utilidad de la 

empresa, en el costeo marginal la norma a seguir seré aquélla que genera el 

mayor margen de contribucién; es decir, la que mas contribuya a los costos 

indirectos. 

Este método es valido si: 

a) La empresa tiene capacidad instalada excedente (y a usa para exportacién); 

b) Las ventas y las utilidades se ven incrementadas por aceptar a un precio mas 

bajo del normal (costo total), a clientes en el extranjero; 

c) Es una opcién, siempre y cuando financieramente sea factible para la empresa 

y su grado de utilizacién pueda ser parcial entre 0% al 100%; 

d) Los pedidos no perturben el mercado nacional. 

4.1.4.- EL PUNTO DE EQUILIBRIO. 

En el proceso de planeacién de una empresa se debe estar consiente de 

tres elementos para encauzar su futuro: costos, volimenes y precios.
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El éxito dependera de la creatividad inteligencia con que se manejan 

dichas variables. Los importante es la Capacidad para analizar los efectos de ja 

variaciones de estas tres variables sobre las utilidades. 

En el mercado con precios controlados y una demanda deprimida, quiza la 

variable mas importante sea costos. Habra que pensar como reducirlos para ser 

mas competitivos. En la tarea de planeacién, el punto de equilibrio es un 

instrumento Util que nos sefiala que los ingresos son iguales a los costos y por lo 

tanto no hay pérdida ni beneficio. Se deben disefiar actividades qué conduzcan a 

estar siempre arriba de él. Para calcular el punto de equilibrio es necesario tener 

perfectamente determinado el comportamiento de los costos.   
Definamos: 

P = Precio por unidad 

Q = Numero de unidades vendidas 

CV = Costo variable por unidad 

CF =  Costo fijo total 

1T = ingreso total 

CT =  Costo Total
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Por lo tanto ef punto de equilibrio algebraicamente queda: 

IT = CT 

P(Q) = CV(Q)+CF 

P(Q)-CW(Q) = CF 

Q(P-CV) = CF 

Q = CFIP-CV 

O sea, el punto de equilibrio se determina dividiendo los costos fijos totales 

por el margen de contribucién por unidad. 

Graficamente, el punto de equilibrio se veria de la siguiente forma: 

$iT iT 

UTILIDAD 

cT 

  

   

  

cT 

cv 
PUNTO DE 
EQUILIBRIO    

PERDIDA cr   
Con esta grdfica podriamos observar que pasa si hay cambios en fas 

diferentes variables: precio, costo o volumen.
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Los cambios en los costos pueden venir dados porque la empresa se ajusta 

a un programa de calidad total y porque el pais apoya a sus empresas. 

En el ambito del comercio exterior. Usted se puede apoyar para la creacién 

de precios competitivos para la exportacién por medio de: 

a) Utilizar préstamos de exportaci6n a tasas preferencias. 

b) Devolucién o acreditamiento de IVA sobre gastos asociados. 

c) Grado de integracién nacional, importacién temporal, etc. 

De esta forma, al reducir los costos variables utilizando los puntos 

anteriores, el margen de contribucién se incrementa, haciendo bajar el punto de 

equilibrio y asi aumentar las utilidades. 

No se olvide que se acabo la era de hacer negocio via precio; ahora se 

hace reduciendo costos. 

4.1.5.- COSTEO MARGINAL MIXTO: 

En los siguientes ejemplos buscaremos varios precios posibles para 

nuestro producto, lo que nos brindard varias alternativas al ejercer el “Pricing”. 

Los distintos precios a que iremos legando se basan en alteraciones 

competitivas a los costos, particularmente a los variables y en un caso extremo, fa 

modificacion competitiva del margen beneficio.
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Para hacer mas ilustrativo el Método, partiremos para el precio N° 1, del 

costeo absorbente; utilizaremos cifras arbitrarias y pequefias para simplificar las 

operaciones; asumimos también tos siguientes supuestos: 

1. Existe capacidad ociosa 40% 

2. Se tiene un grado de integracién nacional det 70% 

3. Los costos semivariables y semifijos se encuentran estandarizados. 

4. El margen de beneficio se fijo como porcentaje sobre la inversién en costos 

(30%). 

5. El tramo del “INCOTERM’ (C.I.F.) pertenecera constante en 12 Dils. 

6. Existe una produccion actual para el mercado doméstico de 50,000 unidades. 

4.1.6.- COSTEO ABSORBENTE.- Precio N° 4 

Tal como esta descrito paginas atras, este precio refleja todos los costos. 

Costo fijo 30 

Costo variable 70 

Coste total 100 

Beneficio 30 

precio basico 130 

Gastos asociados 12 

Precio C.1.F. 142.00 Dils.
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Aun con lo elemental de la formacién del precio anterior, éste nos servira 

de base para los sucesivos. 

4.1.7.- EFECTO MARGINAL.- Precio N° 2 

Este sencillo procedimiento consiste en diluir el costo fijo total entre un 

mayor numero de unidades, toda vez que existe capacidad ociosa. 

Costo fijo unitario original 30 

Costo variable 70 - 

Costo total 100 

a) Lo que procede ahora es caicular el costo fijo total: 50,000 x 30 = 1'500,000 

b) Suponiendo que captaramos una demanda externa adicional de 20,000 

unidades, el costo fijo total se diluye entre 50,000 unidades, sino, entre 70,000. 

Asi tenemos: 

Costo fijo unitario 21.42 

Costo variable 70.00 

Costo total 91.42 

Beneficio (30 %) 27.42 

Precio basico 118.84 

Gastos asociados = 12.00 

Precio C.I.F. 130.84
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4.1.8.- COSTEO DIRECTO.- Precio N°3. 

Como sabemos ya, este método parte de la idea de que la produccién 

adicional al punto de equilibrio sdlo se vera afectada por el costo variable, ya que 

fijo, por su naturaleza es independiente del volumen producido, 

Un problema esencial en este tipo de costeo radica en determinar el 

porcentaje del costo fijo a omitir, la decision sera orientada por varios factores a 

saber: 

* objetivo del precio. 

* situacién del mercado. 

¢ nivel de sobreutilizacion del equipo y su impacto en las reservas. 

Para este ejemplo utilizaremos el costeo directo al 80%, es decir, 

consideramos un 20% del costo fijo para alimentar las reservas de depreciacién, 

actualizacién técnica, etc. 

Costo variable . 70 

Reservas (20%C.F.) 6 

Costo directo 76 

Beneficio 22.8 

Precio basico 98.8 

Gastos asociados 12.0 

Precio C.LF. 110.8
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Un elemento muy importante y mas o menos reciente, es el concepto de 

Punto de equilibrio dinamico. Este incorpora la idea del valor del dinero a través 

del tiempo (costos financieros) para la forma de decisiones. La idea es que 

proyectos de mayor inversion generan una mayor rentabilidad: 

$IT 

cT 

  

  

4.1.9.- COSTEO POR COMPETITIVIDAD INTERNACIONAL, 

Este costeo consiste en la comparacién y valoracién sistematica de 

aquellos elementos del costo en que podamos sustentar precios competitives en 

relacion a nuestros principales competidores.



  

75 

4.2.- LA FISACION DE PRECIOS Y LOS OBJETIVOS DE LA 
EMPRESA. 

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, como lo expresamos anteriormente. La determinacién de los 

precios y la presentacién de una cotizacion en ei mundo actual implica también un 

analisis del mercado y la competencia para su producto. Los adjetivos, el mercado 

y la competencia de la empresa deberan ser el punto de partida en toda decision 

relativa a los precios y las cotizaciones implicitas. Para una buena fijacién de 

estos dos puntos es esencial una doble evaluacion para fijar una cotizacién: 

a) En base a costos (costing). 

b) En base al mercado/competencia (pricing). 

Para determinar el precio de exportacién, la empresa debe fijar sus 

objetivos globales en materia de precios. Si ésta persigue en fa comercializacion 

la finalidad de aprovechar una capacidad sobrante de produccién, quiza pueda 

utilizar los costos marginates para fijar su precio. Si busca posicionarse, si busca 

una reputacion de calidad, el tener mejor servicio, etc., debera casar este objetivo 

con un analisis del mercado. 

La funcion del andlisis del mercado en relacién con ia determinacién de los 

precios de exportacién consiste en establecer un limite maximo a la decisién 

correspondiente, a partir de la demanda de! producto y de las caracteristicas de 

los competidores.
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En paises desarroliados es la situaci6n del mercado quien determina la 

gama de precios de exportacién. 

La primera fase consistira en obtener informacion sobre el tamano total del 

mercado accesible para el exportador y los factores que pueden limitar su 

potencial de mercado (entre ellos el precio). Se debe anatizar la situacién actual y 

perspectivas para el futuro. 

Por ejemplo, si se quiere exportar limones se debera disponer de: 

a) Demanda global de frutas tropicales: 

b) Consumo y precio de los limones de determinada calidad; 

c) Consumo y precios de clases de limones; 

d) Variaciones estacionales y regionales de la demanda; 

e) Categoria de los consumidores; 

f) Usuarios de limones, etc. 

Ademés del tamafio de mercado, habraé que evatuar el vigor y ta actitud de 

los competidores en el mercado extranjero, tanto de los directos como indirectos. 

Por ejemplo, en el caso de un exportador de café, otros proveedores de café 

seraén competidores directos y los de té, competidores indirectos en un mercado. 

En fin, hay que hacer un buen acopio de informacién de precios 

intemacionales que nos ayuden a formar nuestro precio de exportaci6n.
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43.- REGLAS DE COMPRA-VENTA INTERNACIONAL. 

Las personas y las empresas que proporcionan informacion confiable, 

Oportuna y practica nos transmiten una imagen de verdaderos profesionales. En 

el ambito de los negocios el llegar a tener estas cualidades implica ilegar a 

desarrollar una preparacién comercial y un sentido del servicio que se esta 

atendiendo. 

En los mercados internacionales, donde la competencia es muy grande y 

las operaciones van mas alla de nuestras fronteras, es muy positivo ver como dia 

con dia, cada vez mas empresas en México se integran en una forma mas 

dinamica y técnica al comercio exterior. De nuestro pals exportamos actualmente 

toda una gama de productos: computadoras, automéviles, ropa, productos 

agricolas, etc. y lo estamos realizando por todos los medios de transporte; esto no 

seria posible sin desarrollo de una cultura técnica en los negocios 

internacionales. 

Definitivamente la exportacién es un buen negocio y conjuntar todos los 

elementos que intervienen en ella implica conocer un tenguaje y manejar 

Conceptos que en ocasiones no son de uso comin en el mercado domestico. 

La cotizacién en la exportacién puede ser la parte medular de su 

Operacion; ya que refleja sus estrategias comerciales, su conocimiento de ia 

operaci6n y lo mas importante...la imagen de usted y de su empresa.
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Una cotizacién debe incluir con claridad: 

¢ La descripcién completa del producto. 

* El precio del mismo. 

El tiempo de embarque. 

Los términos de venta y pago para la transaccién 

La descripcién completa del producto incluye: 

1. Nombre y direccién det comprador. 

2. Referencia numérica del comprador y fecha de pedido. 

3. Lista de los productos solicitados con su descripcién. 

4. Precio de cada articulo. 

5. Peso bruto y neto de embarque. 

6. Volumen cubico total y dimisiones del embarque para exportacion. 

7. Descuento de venta, si procede. 

8. Lugar de entrega. 

9. Términos de venta y términos de pago. 

10.Lugar de entrega. 

11.Descuento de venta y términos de pago. 

12.Periodo durante el cual ta cotizacién as valida. 

13.Castos de seguro y embarque. 

14. Total de cargos que serén pagados por el cliente. 

15.Fecha estimada de embarque y de arribo de la mercancia.



  

ESTA TESIS NO BEBE 
SALI BE LA BIBLIGTECA 

En esta parte del capitulo se dan elementos practicos para que usted tenga 

los elementos de referencia; tanto usados en México como en otros paises, para 

integrar cotizaciones internacionales. 

En nuestro mundo actual seria dificil realizar operaciones de exportacién e 

importaci6n sin reglas definidas y aceptadas internacionalmente que sefialen las 

obligaciones y derechos de! comprador y del vendedor: actualmente en la 

practica, hay dos conjuntos de reglas que prevalecen en la operacion mundial: 

¢ Los “INCOTERMS” de la C.C.1. (L.C.C) y 

¢ Las definiciones revisadas del comercio exterior norteamericano (R.AF.T.D.) 

de la C.C. de E.U.A. (C.C of USA). 

Su objeto principal es proporcionar un conjunto de normas internacionales 

que faciliten las operaciones de comercio exterior y la integracion del contrato de 

compra-venta o su equivalente. 

En las siguientes paginas usted podra ver un ejemplo de la aplicacién de 

estas obligaciones indicando los puntos de responsabilidad. 

Algunas de las reglas que indican las obligaciones de {as partes son las de 

Varsovia y Oxford, La Haya y Hamburgo, los COMBITERMS (C.C. de los EUA) y 

las condiciones generales para el despacho de mercancias del C.A.M.E. Las tres 

Primeras se usan en derecho maritimo; los COMBITERMS fueron un intento de la 

camara de comercio de los E.U.A para codificar carga consolidada, sin embargo, 

tanto estos términos como los de paises del C.A.M.E. han sido practicamente 

reemplazados por los “INCOTERMS”.
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Oficialmente ias “RAF.T.D." usadas por los importadores y exportadores 

de Norteamérica se derogaron en agosto de 1985, sin embargo, en sus 

operaciones comerciales, muchos de ellos las siguen empleando cotidianamente 

y en mucha literatura se continua haciendo referencia a ellas como una practica 

ordinaria. 

Las “R.AF.T.D." y los INCOTERMS no son obligatorias por alguna 

fegislacion internacional, su validez se la dan las partes contratantes en el 

momento que asi lo acuerdan. 

Los “INCOTERMS” por su precisién, flexibilidad, uso y aceptacién cada vez 

mayores son los que prevalecen en el comercio mundial, pero por nuestras 

intensas relaciones comerciales con los Estados Unidos. 

4.3.1.- INCOTERMS. 

Son la abreviacién en idioma inglés de “International Commercial Terms” y 

son emitidos por ta Camara de Comercio Internacionat (I.C.C.), su primera 

Publicacién fue en 1936, con revisiones en 1953, 1967, 1976, 1980 y 1990. En 

esta ultima revisi6n se busco integrar tres nuevos elementos para hacerlos mas 

dindmicos: 

1) Las R.AF.T.D. en los E.U.A. para tener una aceptacién mas universal. 

2) Elementos del transporte multimodal, para hacerlos mas actuales y operativos, 

3) Su mejor adecuacién a las computadoras y su integracién al ‘intercambio 

electrénico de datos” (E.D.1.)
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Si usted va a emplear “INCOTERMS?” debe de indicarlo en su contrato de 

compra-venta 0 su cotizaci6n escrita: “Quotation subjet to the INCOTERMS 90° 

(cotizacién sujeta en base a INCOTERMS"90). 

A continuacién encontraraé una comparacién de los “INCOTERMS” 1990, 

sus 13 términos se han agrupado en cuatro grupos, procurando ir de la 

responsabilidad minima del exportador, que es el “Ex-Works” (en punto de 

origen), hasta su obligacién maxima que es el D.D.P. (hasta el domicilio indicado 

Por el importador cubriendo todos los gastos y aceptando practicamente toda la 

responsabilidad). 

4.3.2.- CUADRO DE INCOTERMS. 

  

  

  

  

  

  

INCOTERMS 1990 

GRUPO SIGLA INGLES ESPANOL 

“E exw 1. EX\WORKS 1. EN PUNTO DE ORIGEN SALIDA 

ia FCA 2. FREE CARRIER 2. LIBRE DE PORTE TRANSPORTE FAS 3. FREE ALONGSIDE 3. LIBRE AL COSTADO PRINCIPAL NO PAGADO SHIP DEL BUQUE 
FOB 4_FREE ON BOARD 4_UBRE ASORDO 
CFR S$. COSTANDFREIGHT 5. COSTOYFLETE 
CF 6. COST INSURANCE 6. COSTO, SEGURO Y 

‘c FLETE TRANSPORTE PRINCIPAL cet 7. CARRIAGE PAIDTO —7._ FLETEJPORTE PAGADO. 
PAGADO HASTA 

cr 8. CARRIAGE AND 8. FLETE/PORTE ¥ 
INSURANCE PAID TO SEGURO PAGADO 

HASTA 
DAP ‘9. DELIVERED AT 9. ENTREGADO EN 

FRONTEIR FRONTERA 

“DO” DES 10. DELIVERED EX-SHIP 10. ENTREGADO FUERA LLEGADA © DESTINO Et BUQUE 
DEQ 11. DELIVERED EX-QUAY 11. ENTREGADO FUERA 

DEL MUELLE 
pou 12, DELIVERED DUTY 12. ENTREGADO CON 

UNPAID DERECHOS SIN PAGAR 

poe 13, DELIVERED DUTY PAID 13. ENTREGADO CON   DERECHOS PAGADOS 
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Los “INCOTERMS” fueron creados para facilitar las cotizaciones y evitar 

malos entendidos entre comerciantes internacionales, estos constituyen un 

Conjunto de 13 reglas que indican las obligaciones reciprocas que se establecen 

en un contrato de compra-venta internacional. 

Su importancia radica en que dependiendo de! término que se use en el 

contrato, se desprenden los derechos y obligaciones de cada una de las partes 

en materia de gastos, riesgos y documentacién. resulta importante para el 

exportador saber seleccionar el INCOTERM adecuado, ya que éste influira sobre 

ef costo del contrato. 

Para un mejor manejo de los 13 términos, éstos se presentan iniciando con 

el término que implica la menor responsabilidad del exportador, que es el “Ex 

works’, hasta la obligacién maxima que es el “DDP’, donde éste acepta todos los 

gastos y responsabilidades. A continuacién de definen cada uno de los 

INCOTERMS: 

Ex Works (EXW) En Fabrica (Indicando el lugar convenido) 

En esta modalidad, el vendedor entrega ta mercancia en su 

establecimiento o en lugar convenido al comprador quien elige el medio de 

transporte y corre con el costo y riesgo inherentes al trdfico de la mercancia. 

Este tipo de INCOTERM es adecuado para una empresa que quiere vender al 

extranjero, pero no desea involucrarse en los tramites, quizas por no conocer las 

formalidades aduaneras, las tarifas portuarias o del transporte internacional. Se 

utiliza en todo medio de transporte.  
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Free Carrier (FCA) Libre Transportista 

El comprador escoge la compania y el medio de transporte y paga el flete 

principal. El vendedor cumpie sus obligaciones cuando entrega las mercancias al 

transportista designado (carrier) por el comprador, en el lugar convenido. Si e! 

lugar no esta definido, e! vendedor selecciona el sitio que le convenga como 

“lugar de entrega’. 

Las transferencias de riesgos y gastos ocurre en el momento en que el 

transportador se hace cargo de la mercancia. En caso de “camién completo o 

vag6n completo” es el vendedor quien hace la carga y ef comprador el descargue, 

asumiendo cada uno de ellos los riesgos y gastos. El “desaduanamiento” para la 

exportacion es a cargo del vendedor. Se utiliza en todo medio de transporte. 

Free Alongside Ship (FAS) Libre al Costado del Barco 

El vendedor colocara ia mercancia al costado del buque, en el lugar 

designado por el comprador en el puerto de embarque convenido, A peticion del 

comprador deberd prestar todo tipo de ayuda, para la obtencién de las 

autorizaciones necesarias para la exportacién. Debera cubrir fas mercancias con 

seguros hasta que los bienes son entregados al costado del barco. 

El comprador elegira la linea naviera y proporcionara el nombre del buque 

al vendedor. Pagaré el flete y asumird todo tipo de riesgo de fa mercancia, desde 

el momento en que el vendedor la coloca en el costado de! buque. Obtendra las 

licencias o autorizaciones necesarias para la exportacién. Se utiliza sélo en 

transporte maritimo,
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Free on Board (FOB) Libre a Bordo 

En esta cotizacién e! exportador paga todos los gastos correspondientes 

incluyendo seguros de las mercancias, hasta ponerlas fisicamente a bordo del 

barco designado por el importador. Esto significa que el comprador tiene que 

absorber todos los costos y riesgos de perdida o dafio de tas mercancias desde 

ese punto. Se utiliza sdlo en transporte maritimo. 

Cost and Freight (CFR o C&F) Costo y Flete 

Es el vendedor quien selecciona la linea naviera y paga el flete maritimo 

hasta el puerto convenido, asi como los gastos de carga de la mercancia al 

buque, al igual que las formalidades aduaneras de exportaci6n. Los riesgos de 

perdidas 0 averias de las mercancias, asi como todo e! incremento en los gastos, 

son transferidos al comprador cuando la mercancia pasa la borda del buque en el 

puerto de embarque. Se utiliza en transporte maritimo. 

Cost, Insurance and Freight (CIF) Costo, Seguro y Flete 

Termino semejante al anterior, pero agrega la obligacién para el vendedor 

de contratar por su cuenta, una pédliza de seguro que cubre los riesgos de! 

transporte originados por el contrato. Le corresponden al vendedor todas las 

formalidades necesarios para ta exportacién. Este término sdlo puede ser usado 

para transporte maritimo.  
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Aunque el vendedor contrata y paga el seguro, ia mercancia viaja al riesgo 

del comprador, quien es el beneficiario de la pdliza por designacién directa o por 

el caracter transferible de la misma. 

Carriage Paid to (CPT) Porte Pagado hasta 

El vendedor selecciona el transporte y paga el flete para el transporte de la 

mercancia hasta el lugar de destino convenido. Sin embargo, los riesgos de 

averia a la mercancia 0 de su perdida, asi como el! incremento de los costos en el 

transcurso del transporte, son transferidos al comprador cuando la mercancia es 

entregada al primer transportista. Si intervienen transportistas subsecuentes, el 

vendedor queda tiberado de todo riesgo una vez que la mercancia para su 

exportacién, Se utiliza en todo tipo de transporte. 

Carriage and Insurance Paid to (CIP) Porte y Seguro Pagado hasta 

Similar al CPT, pero adicionalmente el vendedor tiene ta obligacién de 

contratar y pagar una pdliza de seguro de transporte contra riesgo de averia de la 

mercancia 0 perdida de la misma durante el viaje. Es su responsabilidad obtener 

las autorizaciones para la exportacién. Se utiliza en todo tipo de transporte.
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Delivered at Frontier (DAF) Entrega en Frontera 

El vendedor pagara el transporte y correra el riesgo hasta la frontera, antes 

de la aduana del pais de destino, ocupandose de los tramites de exportacion. 

Mientras que el comprador asumira todo tipo de riesgo inherente a la 

mercancia desde el momento en que esta colocada a su disposicion en el lugar 

convenido de la frontera. Es de vital importancia definir en el INCOTERM 

utilizado, el punto y lugar donde sera entregada la mercancia. 

Delivered Ex Ship (DES) Entregada sobre Buque 

EI vendedor elige el buque, paga el flete y asume los riesgos del viaje 

maritimo hasta el puerto de destino determinado, y pone las mercancias 

disponibles para el comprador a bordo del barco, sin liberarlas para su 

tmportacién en el punto de destino determinado. Se utiliza solo en transporte 

maritimo. 

Delivered Ex Quay (DEQ) Entrega en Muelle 

El vendedor pone la mercancia a disposicién del comprador sobre el 

muelle del puerto de destino convenido, asumiendo hasta este punto los gastos y 

riesgos inherentes a la misma. Debe obtener tas licencias tanto de exportacién 

como de importacién, pagando los derechos de aduana e impuestos exigibles a la 

importacién. Ei comprador cubrira todos los riesgos de perdida o dafio de la 

mercancia, desde el momento en que el vendedor la ha puesto a su disposicién, 

en el muelle de! puerto de destino convenido. Si las partes desean excluir de las
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obligaciones del vendedor algunos de los costos a pagar en la importacién, como 

por ejempio el VA debera establecerse claramente, agregando la leyenda para 

este efecto “DELIVERED EX QUAY, IVA UNPAID”. Se utiliza solo en transporte 

maritimo. 

Delivered Duty Unpaid (DDU) Entrega Derechos no pagados 

El vendedor debera poner la mercancia a disposicién del comprador, en el 

lugar convenido en el pais del importador, y satisfacer los gastos de transporte, 

incluida la descarga, (excluyendo impuestos y otras cargas oficiales pagaderas a 

la importacién), asi como los costos y riesgos de llevar a cabo las formalidades 

del comprador desde el momento en que el vendedor lo ha puesto a su 

disposici6n en el lugar de destino convenido. El comprador debera pagar 

cualquier costo adicional y absorber los riesgos causados por no liberar a tiempo 

las mercancias de importacién. Se aplica en todo tipo de transporte. 

Delivered Duty Paid (DDP) Entrega con Derechos Pagados 

El vendeder pondra fa mercancia por su cuenta a disposicion del 

comprador, en el lugar de destino convenido en ei pais del importador, incluida la 

descarga. También por su cuenta despachara las mercancias y pagara los 

derechos e impuestos correspondientes a las exportaciones e importaciones. Este 

termino representa la maxima obligacién para el vendedor. No debe utilizarse si el 

vendedor no tiene la certeza de obtener el permiso de importacién. Se aplica en 

todo tipo de transporte.
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4.4.- COTIZACION EN BASE A COSTOS (COSTING). 

Se emplea hace tiempo para la integracién de cotizaciones tanto 

domésticas como internacionales. 

Para el uso de este mecanismo es importante haber reconocido nuestros 

costos fijos y variables, nuestro punto de equilibrio y haber determinado los 

gastos que incurren en la operacién, hasta el punto de entrega/recepcién 

acordado por el comprador. 

4.4.1.- LA HOJA DE COSTOS. 

La forma de integrar una cotizacién con este mecanismo ya sea que usted 

emplee costeo directo (o marginal) o no, es basicamente la siguiente: 

1. Identificar sus costos fijos y variables. 

2. Determinar su margen de utilidad. 

3. Fijar su punto de equilibrio. 

4. Identificar y sumar sus gastos de operacién hasta el punto acordado (FOB, CIF 

etc.) con el comprador: Empaque y embalaje, tramitacion de documentos, 

transportes, aduanas, maniobras, otros. 

5. Si procede, identificar y prorratear los gastos financieros y comisiones. 

En las paginas siguientes encontrara un ejemplo de hoja de costos 

utilizada para via maritima y en los anexos se muestran hojas para via aérea y 

terrestre, asimismo se incluyen ejercicios de hojas de costos y para un mayor



  

90 

complemento también se incluyen ejemplos de hojas de costos para e@xportacion e 

importacion utilizadas en los E.U.A., las cuales sefhalan gastos financieros y 

comisiones. 

Es importante hacer notar que todas estas “hojas de costos” son 

enunciativas y usted tendré que desarrollar sus propias hojas conforme: su 

empresa, rama industrial y caracteristicas de operacional particulares. Con el uso 

cada vez mas frecuente de las computadoras, calculadoras programables y “tap 

tops", el principio de la “hoja de costos" le sera de mucha utilidad en sus 

cotizaciones. 

4.4.2,- LA MATRIZ DE COMPARACION. 

Es otra herramienta que se combina con ta hoja de costos y nos permite 

realizar un trabajo mas profesional. El origen de esta matriz surge de la pregunta: 

éfue mi cotizacién la mejor?. 

La matriz forma parametros homogéneos de comparacién: rutas, medios de 

transporte costos y tiempos de entrega. 

Los factores que intervienen en la decision para utilizar un transporte o una 

compafiia transportista en particular son multiples, por fo que hay que tener 

parametros iguales para evaluar alternativas. 

A continuacién encontrara un ejemplo de la matriz aplicando las cifras del 

caso IGCA y llevando su resultado hasta un D.D.P. Este resultado por via 

maritima se compara con otros medios, como autotransportes y ferrocarril en ruta 

D.F./Los Angeles.
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Ya sea que usted supervise o reporte, esta matriz le sera herramienta de 

gran ayuda, para tomar decisiones al darle parametros homogéneos. 
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4.5.- COTIZACION EN BASE AL MERCADO COMPETENCIA 
(PRICING). 

Cuando cotizamos en base a costos-utilidad-gastos y lo hacemos de una 

manera profesional, definitivamente haremos un buen negocio. Sin embargo, 

conforme avanzamos en nuestra experiencia exportadora, al paso del tiempo nos 

empiezan a surgir una serie de preguntas: ¢Mi producto estara bien posicionado? 

éEI precio respecto a mi competencia es adecuado? jEstaré dejando de ganar? 

éHabré dejado pasar oportunidades por no adecuarme al mercado?. 

4.5.1..CONCEPTOS. 

Cotizar en base a costos (costing) implica llegar @ un punto de 

entregafrecepcién con el cliente. 

Cotizar en base al mercado/competencia (pricing) conlleva a llegar hasta el 

Precio de venta af publico de nuestros productos. 

Si usted se inicia en la exportacién, cotizar en base a costos puede ser lo 

mas adecuado. Sin embargo, en el mundo de los exportadores e importadores 

expertos, cotizar y negociar en base al pricing (praicing) es lo mas usual y es un 

excelente reto para usted.
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4.5.2.- METODOLOGIA. 

Continuaremos usando las cifras que obtuvimos en nuestro ejercicio 

numero 5. Consideraremos que usted con el fin de ser mas competitivo, dio una 

cotizacién utilizando costeo directo al 50 % y utilizo la via maritima. 

Suponiendo una cifra base a 50 unidades: 

UNITARIO TOTAL 

4. Precio base US $ 450.00 22,500 

2. Gastos en planta 42.00 2,100 

3. Ex-works(1+2) 492.00 24,600 

4. Gastos hasta abordo-buque _ 984 

5. F.0.B. (3+4) 511.68 25,584 

6. Gastos hasta puerto destino _ 

7. CLF. 534.04 26,702 

8. Gastos de Importacién —_ 4,398 

9. D.D.P.(7+8) 622.00 31,100 

(Delivery Duty Paid, hasta domicilio iniciado por ef importador, con derechos 

pagados). 

Supongamos que nuestro producto se revende con un margen bruto de 

40% a un solo canal de distribucién, a su vez e! detallista tiene un margen del 

45%, nuestro ejercicio quedaria:



  

94 

9.D.D.P. US$ 31,100.00 

10. Margen importador 12,440.00 . 

11. Subtotal 43,540.00 

12. Margen distribuidor, 45% 19,593.00 

13. Precio al publico (11+12) 63,133.00 

14, Precio -publico por unidad (SOU) 1,262.66 

Como recordara su utilidad en precio base, era de un 50% ({US$150.00) 

respecto a sus costos, lo cual en un principio es bueno pero respecto al mercado 

écémo esta posicionado?. 

4.5.3.-APLICACION PRACTICA. 

A continuacién se vera un ejemplo de fijacién de precio por medio de! 

método de costeo marginal o directo por ser el més recomendable para fa fijacién 

del precio de exportacién: 

Los datos se presentan en forma unitaria: 

Material directo $600 

Mano de obra 400 

Gastos variables de fabricacién 200 

Gastos fijos de fabricacién 500 

Costo total de produccién $1,700 

Costos variables de operacién $100 

Gastos fijos de operacién $2'000,000 mensuales
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Los costos fijos de produccién son $25'000,000; la capacidad normal de 

Produccién es de 50,000 unidades, en donde la tasa fija de aplicacién sera: 

Tasa fija = $25’000,000 / 50,000u = $500 por unidad. 

El casto de ja mano de obra se considera fijo; la capacidad normal expresada en 

mano de obra es de 50,000 horas, con un costo fijo de $20'000,000. 

Tasa fija de mano de obra = $20’000,000 / 50,000h = $400 por hora. 

Actualmente se estén produciendo y vendiendo en el mercado 30,000 

articulos. Un nuevo cliente en el extranjero desea comprar 10,000 articulos a 

$1,300. La respuesta usando el costeo marginal seria: 

Precio cotizado (10,000 a $ 1,300) $13'000,000 

Costos variables: 

Materiales $6’000,000 

Gastos variables de fabricacién 2'000,000 

Gastos variables de operacién 1’000,000 9'000,000 

Margen de contribucién $4'000,000
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Actualmente la empresa tiene los siguientes resultados: 

Ventas (30,000 a $2,000) 

Menos costos variables: 

Materiales (30,000 a $600) 

Gastos var. de fab. (30,000 a $200) 

Gastos var. de oper. (30,000 a $100) 

Margen de contribucién 

Menos costos fijos: 

Indirectos de fabricacién 

Mano de obra 

Operacién 

Perdida 

$60,000 

$18'000,000 

6'000,000 

3’000,000 

$25'000,000 

20'000,000 

2'000,000 

$33'000,000 

74'000,000 

($14'000,000) 

Al aceptar cotizar el precio sobre costeo marginal, la pérdida contable se 

reduce a $10'000,000 porque el pedido de exportacién genera un margen de 

contribucién de $4'000,000. Si se hubiera utilizado el costeo total, ta oferta de 

10,000 articulos a $1,300 seria rechazada.
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CONCLUSIONES. 

Como se ha podido observar en el desarrollo de la investigacién la 

exportacién representa la llave que puede lograr que un pais como México que 

pasa por una crisis econdémica, resuelva los problemas por los que atraviesa. 

En la esfera mundial tiene especial importancia que México incremente su 

competitividad frente a paises con grados de desarrolio similares. Una fortaleza 

importante de nuestro pais es su incorporacién a tratados y acuerdos, ya que 

estos elementos adicionales le permiten: ampliar sus mercados potenciales mas 

alla de sus fronteras; que sus productos compitan en igualdad de condiciones con 

los bienes de las empresas nacionales; tener acceso preferencial o con ventajas 

arancelarias. 

De acuerdo con el desarrollo de ia presente investigacién se puede 

concluir que es de vital importancia que los contadores publicos pongan mayor 

atencion al comercio con et exterior puesto que se ha comprobado que representa 

una gran fuente de generacién de divisas para el pais, asi como conocer e 

interpretar la balanza de pagos que representa un registro de todas las 

transacciones econdémicas entre los residentes de un pais determinado y los 

residentes de paises extranjeros y la balanza comercial que indica la comparacién 

entre las exportaciones y las importaciones de un pais. 

Los programas de fomento o apoyo a las exportaciones como el PITEX 

(Programa de importacién temporal para producir articulos de exportacién), 

DRAWBACK (Devolucién de impuestos de importacién a los exportadores), y



  

98 

ALTEX (Programa de empresas altamente exportadores), son también 

importantes para el mejor manejo de las transacciones y Movimientos con otros 

paises ya que por medio de éstos se obtienen ventajas que son de gran utilidad 

para las empresas mexicanas y facilitan el desarrollo de las empresas con 

capacidad exportadora. El programa ALTEX otorga facilidades administrativas y 

de financiamiento a las empresas inscritas y entre los beneficios que se 

adquieren se puede considerar puntos tan importantes como: devolucién 

inmediata del IVA cuando se tenga saldo a favor; acceso gratuito al Sistema de 

tnformacién Comercial administrado por SECOFI y Bancomext; exencién del 

requisito de segunda revisién de las mercancias exportadoras en la aduana de 

salida, siempre que esta haya sido despachada en una aduana interior; y, 

Posibilidad de nombrar a un apoderado aduanal para varias aduanas y diversos 

productos, previa autorizacién de la SHCP. 

Dentro de las ventajas que se pueden obtener al poseer un programa 

PITEX se encuentran entre otras: 

¢ Importar temporalmente insumos, maquinaria, equipo y demas bienes que 

intervienen en el proceso productivo, sin pagar impuestos de importacién, 

cuotas compensatorias, ni el [VA y sin requerir permisos previos ni 

autorizaciones administrativas especificas de ninguna clase. 

¢ Las mercancias que se enajenen a una empresa con programa PITEX y 

obtenga de ellas la constancia de exportacién seran consideradas como 

exportaci6n definitiva para lo efectos de facturacién a tasa cero de IVA.
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Y para los inscritos al programa de DRAWBACK se puede adquirir el 

beneficio de obtener la devolucién del arancel causado por la importacién de 

insumos incorporados a mercancias exportadas o de mercancias que se retomen 

al extranjero en el mismo estado; lo pueden solicitar los exportadores directos e 

indirectos. 

El conocer y aprovechar las ventajas que estos programas ofrecen es de 

importancia relevante para lograr un mejor funcionamiento y éxito en los 

movimientos que se realizan con respecto a transacciones internacionales. 

EI manejo de los costos en el precio de exportacién, representa un punto 

que los contadores publicos deben saber manejar, es necesario saber distinguir 

las diferencias y las ventajas existentes entre los distintos métodos para la 

determinacion del precio de exportacién como lo son: el método usando costeo 

marginal 0 directo, costeo por competitividad intemacional, pues de no ser asi los 

Productos mexicanos en el exterior, dificilmente podran competir con tos 

Productos de otros paises; las cotizaciones en base a costo (COSTING) o en 

base a precio (PRICING) son también importantes y debe el contador publico 

distinguir los beneficios que se pueden obtener de usar una o la otra, asi como 

sus diferencias, emplear y conocer los INCOTEMS o términos de comercio 

internacional es también muy impértate para el mejor entendimiento en las 

transacciones con otros paises, ya que son términos conocidos y utilizados en 

todo los paises del mundo de esta manera se podra hablar un idioma neutral que 

resulta de gran apoyo de no ser asi seria practicamente imposible lograr un 

entendimiento en cuanto a las obligaciones de quien compra y de quien vende.
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