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Presentacion.

Al platicar con mis profesores en el inicio del trabajo les pregunte cual era la
diferencia entre un estudio de caso y una tesis y recibi varias observaciones
importantes, pero sin duda la que més me llamoé la atencidn es la siguiente:

Una tesis pretende dar una aportacién cientifica para la comunidad
investigadora y un estudio de caso es mas particular ya que contiene
informacién, en este caso que puede ser relevante para la empresa que
analizamos y para el alumno que lo trabaja.

Con el parrafo anterior, quiero dejar muy en claro que nuestro trabajo es un
estudio de caso de una empresa de valvulas,

La compafiia que vafnos a estudiar es mexicana y la podemos clasificar como
mediana empresa, por el nimero de empleados, 152 personas en total y el
monto anual de sus ventas en el 2001 fue de $§ 1327218,540.00 M.N.

Asimismo, es fabricante de vélvulas de esfera para uso industrial, y se 1laman
asf porque en su interior llevan una bola de acero y para quien no estd muy
involucrado en el producto podemos comentar lo siguiente, en forma muy
rudimentaria: En la casa tenemos una lave de agna, que si la abrimos deja
pasar o salir el fluido y si la cerramos lo retiene, en el caso de las valvulas es
similar dejan pasar el liquido si estdn abiertas o lo detienen si estan cerradas.
(Entonces cual seria la diferencia? Bueno, que una vélvula soporta presiones
mayores y altas temperaturas. Sirve para agua, gas, vapor, fluidos como la
cerveza, petroleo, etc. Por ello, es usada en muchos tipos de industria como la
mineria, la alimenticia, textil, automotriz, petroquimica, farmaceitica y otras.
Desde luego tiene mayor resistencia, durabilidad, precision en sus
dimensiones de fabricacion y por supuesto mayor costo.

Por otra parte, es necesario recordar que las véilvulas no deben presentar ni una
sola fuga. Siguiendo con el caso de la llave de agua, si se presenta fuga no
pasaria mayor cosa, solo se estaria goteando y por consiguiente un desperdicio
del liquido, pero en una valvula de gas si presenta una fuga se corre el riesgo
de una explosién y sus consecuencias.

Las vélvulas que fabrican en nuestra empresa de estudio son de acero
inoxidable, carbon vy bronce en medidas de 1/2 a 8”. Ademas cuenta con mas
de quince modelos diferentes dependiendo el uso que se les vaya a dar. Sin
embargo, para efectos del presente, por sencillez y facilidad en el manejo de la



informacidn, nosotros solo revisaremos una valvula, que es la serie 44 en
material de bronce y una medida.

Por otra parte, denominaremos a la compafifa Valvulas, S.A. que es un nombre
fiticio por confidencialidad de su identidad. Asimismo, los datos y cifras,
costo de la materia prima y el producto no son reales, sino que estan divididos
por un mismo divisor para mantener la confidencialidad, por razones obvias.

Con respecto a los envios internacionales exporta a Estados Unidos de
Norteamérica, Canad4, Guatemala, Peru, Brasil, Argentina, Australia, Nueva
Zelanda, Reino Unido, Suecia y otros. Sin embargo, ;Por qué escogimos
Suecia, en lugar de otro pais?.

El certificado de origen de Estados Unidos y Canada tiene la peculiaridad que
es llenado y firmado por el exportador y ademas actualmente lo estan usando, -
es decir, la empresa de estudio, lo estd emitiendo o les esta proporcionando un
certificado a los clientes de estos paises. Con respecto a las demds naciones,
creemos que Europa por el reciente Tratado con México, cobra una
importancia relevante y el certificado de origen con los europeos es
relativamente “nuevo” por lo que nos intereso.

Asimismo, podriamos escoger entre Reino Unido y Suecia, que son paises a
los que esta exportando actualmente Vdalvula, S.A., pero en forma subjetiva
escogimos a Suecia porque pensamos que son pocas las empresas mexicanas
que exportan a ese pais. '

Por otra parte, para realizar ventas internacionales en algunos casos la teoria
nos indica que debemos de realizar estudios de mercado y buscar nichos, hay
autores como Philip Cateora que nos recomienda la “tarea del marketing
internacional” para buscar y elegir una forma de ingreso en el mercado
mundial en donde se tienen que revizar elementos controlables nacionales
como el precio, producto, promocion, canales de disiribucidon y elementos
inconfrolables del entorno nacional como las fuerzas politicas y- legales, la
estructura competitiva, el clima econdmico y los elementos incontrolables del
entorno extranjero como las fuerzas politicas y legales, fuerzas culturales,
geografia e infraestructura, estructura de distribucién, nivel de tecnologia y
fuerzas competitivas, '

t Philip, Cateora, Marketing internacional, México, D.F. Editorial MC Graw Hill, Tercera edicidn, 1997.



Sin embargo, en este caso entrevistandonos y platicando con los responsables
de las exportaciones nos dimos cuenta que no se realizé ningin estudio de
mercado de Suecia, que se participé en varias ferias internacionales y en
alguna de ellas el comprador sueco contactd a Valvulas, S.A. y desde entonces
se realizan exportaciones o ventas directas. Ademas, cabe mencionar que tiene-
un solo cliente en esa nacién y el volumen de exportacion no es significativo.

Actualmente Valvulas, S.A. no est4 emitiendo certificado de origen a Suecia,
la identificacién del problema es ese. ;Porqué no lo hace?. ;Cumple con la
integracién?. El presente, tiene como objetivo verificar si Valvulas, S.A.
puede emitir el certificado EUR.1 para cumplir con los procedimientos
establecidos que tiene México con la Unién Europea. También, preguntamos
a los involucrados en el proceso de exportacién de esta empresa {Por qué no
emiten ¢l certificado de origen para Suecia? Y la respuesta fue simple: Porque
no nos lo han solicitado.

Asimismo, para no tener dos objetivos de investigacion y al mismo tiempo ver
si valia la pena emitir un certificado de origen, revisamos cuales son los
beneficios que obtendria Suecia y nos dimos cuenta que actualmente sin &,
estan pagando un 6% de impuesto aduanal de importacién y en caso de que lo
tuvieran pagarian 0%. Por lo anterior determinamos, que si seria importante
investigar si se puede emitir o no, es decir si se cumple con las reglas de
integracién. El 60% de los materiales o componentes de la valvula tienen que
ser de origen mexicano para emitirlo. Este parrafo se resume comentando que
en caso de que se pudiera emitir el Certificado, Suecia se ahorraria un 6% del
valor factura y Vélvulas, S.A. indirectamente se volveria mas competitiva en
el precio de venta internacional con la Union Europea.

Es necesario comentar, que la fraccidn arancelaria de nuestras vélvulas es
84.81.80.99 y los requisitos de importacién en Suecia son: Factura comercial,
Lista de empaque y Guia de embargue. Desde luego, el cliente esta pidiendo
también un certificado de calidad en donde espec:f‘ ca que las valvulas
cumplen con las normas mtemacmnales

En seguimiento al tema del certificado de origen, en este caso, e€s un
documento que emite Vilvulas, S.A. y valida la Secretaria de Economia,
previa “demostracion” de que el 60% de los componentes o mds, son de
origen nacional o de los paises que forman parte del Tratado de México con la
Union Europea.



Por todo lo anterior, nuestro objetivo especifico es investigar si Valvulas, S.A.
cumple con la integracién para poder emitir el EUR.1 validado por la
Secretaria de Economia.

Nuestro objetivo general es presentar un estudio de caso de una compaiifa
mexicana.

En cuanto al tema lo estamos delimitando en el estudio de caso de Valvulas,
S.A., desde luego refiriéndonos a Suecia que es el pais al que se estin
realizando las exportaciones sin emitir el certificado de origen.



Introduccion.

Hoy estamos inmersos de manera directa ¢ indirecta en un proceso de alta
tecnologia de informdtica y comunicacién, en nuestros dias es comun escuchar
hablar de fibras Opticas, satélites y de la super carretera de la informacion
(INTERNET), todo ello forma parte de un sinnimero de factores que han
constituido un detonador para los procesos de produccién y el comercio
internacional inmersos dentro del llamado fenémeno de la globalizacion.

La globalizacion es el resultado de la internacionalizacién de los procesos de
produccién y de transacciones econdmicas entre paises desarrollados y
comprende elementos como: altos grados de comercio internacional, nuevo
papel de las empresas multinacionales en la produccion e intercambio
mundial, la revolucidén de las comunicaciones y la unificacion de mercados
financieros nacicnales e internacionales, asi como la formacion de blogues
econdmicos mundiales.

En 1a globalizacién mundial juegan un papel nuevo y destacado las llamadas
gconomias emergentes con paises de r1dpida apertura extema e
industrializacién, que cuentan con mercados bursatiles y capitales dindmicos.
Dichas economias abarcan a paises de diferentes tamafios e historia, nivel de
desarrollo econdmico y caracteristicas politicosociales.

Meéxico esta buscando incorporarse al comercio exterior en concordancia con
las corrientes internacionales, porque resulta claro que ni las grandes potencias
econdmicas pueden permanecer al margen, mucho menos nosotros que no
contamos con autosuficiencia alimenticia ni una economia fuerte.

El panorama actual de la globalizacién refleja la presencia de un notable
crecimiento de los mercados ﬁnanmeros facilitado por la desregulacion y las
nuevas tecnologias de la informacién®

También se observa un nuevo tipo de competencia internacional orientado
principalmente al desarrollo de conocimientos y de procesos productivos en
los sectores de multimedia, asi como la promocién y posicionamiento en los
mercados externos, 1o cual se suma a un crecimiento econémico que depende
cada vez mas de la libertad para realizar intercambio de bienes, de servicios ¢

z Roque Villanueva Humberto, Seminario internacional. Estrategias econémicas para el nueve milenio;
Glgbalizacidn con justicia social. México, D.F., Editorial Fundacin Colosio, 1997.



inversién. Asimismo, dentro del entorno globalizador existe una alta
volatilidad de los capitales de un pais a otro.’

Finalmente, en toda esta coyuntura mundial, caracterizada por el proceso de
globalizacidn e interdependencia, nuestro pais esta buscando hacer frente a sus
perspectivas de desarrolio. En este orden internacional, el estado se ha visto
sujeto a cambios propios de una metamorfosis econdmica y politica. Nuestras
fronteras se estin abriendo al comercio exterior, con la participacion en
organismos internacionales como el Consejo Mundial de Comercio, el Tratado
de Libre Comercio con América del Norte, con la Unién Europea y otros,
estamos liberando de impuestos a las importaciones mexicanas, de ahi la
importancia de comenzar a exportar y a ser competitivos porque las empresas
que no logren esto estan teniendo graves problemas o tienen como fin cercano
la desaparicién.

Por lo anterior, consideramos que el papel de la nueva empresa mexicana debe
estar planteado dentro de un esquema de comercio internacional y se tienen
que contar al menos con los conocimientos minimos para realizar una venta
eficaz en el extranjero. Ya no hay tiempo para experimentar, la apertura nos
guste 0 no, con consentimiento o sin acuerdo estd dada, de ahi la razon ¢
importancia en la actualidad de la exportacion, :

Por otra parte, tedricamente se escucha bien y es un agradable esquema y
mejor retdrica el mencionar que una de las claves del éxito como pais y como

_empresa son las exportaciones, sin embargo no es ficil lograr la
competitividad internacional, lograr un buen precio, contar con altos niveles
de calidad y cumplir con todos los requisitos que exigen hoy en dia los
compradores en el mercado mundial.

Si lograr la venta o colocaciéon de un pedido en el extramjero tiene sus
complicaciones, también realizar el trafico o trdmite del mismo para hacer el
embarque al exterior tiene sus problemas, es necesario remarcar que las
exportaciones estan integradas por una infinidad de procesos que representan
una problematica especial casi para cada pedido, ya que cada cliente y cada
pafs solicitan diferente tratamiento administrativo. También requieren
ocasionalmente diversos y diferentes documentos, razén por la que solo
pretendemos elaborar el presente con la finalidad de mostrar un modesto
estudio de caso con uso del certificado de origen EUR.1.

} Roque Villanueva Humberto, Seminario internacional. Estrategias ccondmicas para el nnevo milenio;
Globalizacidn con justicia sacial. México, D.F,, Editorial Fundacidn Colosio, 1997.



Remarcamos que este trabajo, no pretende ser un manual o gufa de
exportaciones, ni mencionar en su totalidad toda la operacién dentro de una

venta al exterior, sino que buscamos presentar un sencillo estudio de caso con
EUR.1,

Iniciaremos con una presentacion muy general donde pretendemos exponer un
panorama muy global de las relaciones internacionales y de la politica de
comercio exterior

Posteriormente, veremos situaciones concretas del comercio exterior como
son: despacho aduanal, documentos de exportacién, contrataciones de
transporte, para llegar finalmente al embarque.

Por otra parte, el punto concreto es un caso de posible exportacion para Suecia
con EUR.1, Después de buscar establecer algunas bases en los primeros
capitulos, con antecedentes de despacho aduanal, luego de buscar
conocimiento y adentrarnos un poco en los diferentes documentos que se
requleren para realizar una venta lntemacmnal creemos que ya podemos
iniciar el caso.

Desde luego si estamos hablando de EUR.1 tenemos que comentar
obligatoriamente la estructura de la Unidén Europea, si bien es cierto que no
nos adentramos en la misma, si mencionamos algunas bases: de su
funcionamiento. Asimismo, tratamos de comentar de manera muy genérica el
Tratado de Libre Comercio de la Unién Europea y presentamos una 1magen
del certificado de origen.

Posteriormente, en el capitulo no. 4 exploramos un poco sobre Suecia y aquf
aprovechamos para mencionar el porque de la exportacién a Suecia y no otro
pais de la Unién Europea, pero como es estudio de caso la compafiia que
investigamos estd4 exportando a Estados Unidos de Norteamérica, Canada,
Guatemala, Argentina, Brasil, Perd, Reino Unido, Nueva Zelanda, Australia y
Suecia y nos Hamé la atencién Suecia debido a que consideramos que no es
comin que una empresa cien por ciento mexicana exporte a ese pais. Ademas
en la actualidad no estin usando el EUR.1 por lo que consideramos que
podriamos analizarlo.
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Capitulo 1
1. México internacienal.
1.1 Panorama general.

La participacion de los Estados Unidos en la segunda guerra mundial, fue un
hecho que repercutié en nuestro pafs notablemente. La industria
norteamericana se enfocd a fabricar bienes para fines bélicos y nosotros
tuvimos la oportunidad de elaborar diversas manufacturas que antes
importibamos, no solo para consumo local sino también para exportar a
EE.UU,; esto fue una coyuntura favorable para nuestra nacién puesto que
nuestra incipiente industria tuvo que lograr un “cierto grado de desarrollo”
generando empleos y “elevando el nivel de vida”.

En la época de los cuarenta tuvimos un modelo de sustitucion de
importaciones que generd una proteccion del mercado doméstico, sin”
embargo, a fines de los sesenta este modelo dio muestras de agotamiento, para
derrumbarse totalmente en los ochenta.

Nuestra industria vivié en un mercado permanentemente cerrado al exterior y
con graves limitaciones de crecimiento, nuestro pais no tuvo oportunidad de
especializarce, ni de obtener ventajas de economias de escala, ni de
aprovechar las ventajas comparativas, ya que nuestra industria estuvo
orientada al interior.

Asimismo, tuvimos y fenemos una grave asimetria en el intercambio con ¢l
exterior, que se refleja en el tipo de exportaciones que realizamos y que son
fundamentalmente materias primas e importamos manufacturas con alto valor
agregado. '

Como podemos darnos cuenta la industria mexicana se desarrollo aislada del
exterior, sin competencia internacional, dependicndo de financiamientos,
tecnologia, maquinaria y refacciones del extranjero, todo ello deterior6 la
capacidad competitiva en materia de comercio internacional.

Con €l agotamiento de la sustitucién de importaciones, con la globalizacién de
la economia mundial y con la internacionalizacién del capital, nuestro pais
decide finalmente implementar un modelo de desarrollo basado en la apertura
comercial e ingresa al Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y
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Comercio (GATT) a partir de ese momento comienza un desgravamen
arancelario y una apertura hacia el exterior.

Por lo amterior, es indudable que nuestra nacién no se puede quedar fuera de
las tendencias de la economia mundial, si los desarrollados no 'lo logran,
rucho menos nosotros que no somos autosuficientes. La industria nacional
necesita crecer y exportar no solo materias primas, sino también manufacturas
y crear tecnologia que genere un cambio en el desarrollo econdémico.

Dicho de otra manera, en el contexto actual todos los paises estan obligados a
relacionarse entre ellos, son interdependientes en una economia global en la
que ninguna nacién puede proclamarse como la dominante en su totalidad,
puesto que no hay economias autosuficientes. Hoy dia, lo que pasa en
cualquier parte del mundo, afecta al resto del planeta. *

Por otra parte, retrocediendo un poco. El Plan Nacional de Desarrollo 1989-
1994 buscd fomentar las exportaciones de productos no petroleros. Asimismo,
el programa nacional de modernizacion industrial y del comercio exterior
1990-1994, mencion6 que para lograr una competitividad internacional se
necesitaba aumentar la productividad y la calidad en los procesos de todas las
ramas industriales del pais.

Actualmente (2002) el gobierno tiene disefiados mecanismos de fomento a las
exportaciones para las empresas productoras de bienes destinados a la’
exportacion, -con la finalidad de que estas puedan adquirir insumos y
maquinaria de importacién sin las cargas fiscales que fueron establecidas para
gravar el consumo interno; tal es el caso de los impuestos de importacion de
insumos incorporados a productos destinados a los mercados internacionales.
Esos mecanismos estdn en decretos que establecen y buscan fomentar la
exportacion, tal es el caso del Programa de Importacion Temporal para
Producir Articulos de Exportacién (PITEX), el decreto que establece la
Devolucién de Impuestos de Importacién a los Exportadores (Draw Back), el
Programa de promocidn sectorial (PROSEC) y otros.

El PITEX tiene como objetivo apoyar y fomentar las exportaciones no
petroleras, teniendo en cuenta lo siguiente: se podran realizar importaciones
temporales para producir articulos de exportacién, mismas que no requerirdn
de permisos previos ni de autorizaciones especificas de ninguna clase, salvo
en los casos que los programas incluyan mercancias sujetas a dichos requisitos

* Banco nacional de comercio exterior. Guia basica del exportador. México, D.F, Novena edicidn, 2002,
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por razones de seguridad nacional, sanitarias o ecologicas. Este programa
como otros esta orientado a contribuir a la modernizacién de la planta
productiva nacional y la reconversion industrial fomentando las exportaciones
de productos manufacturados.

Por su parte el Draw Back, no se considera un programa de fomento, ya que
realmente es un apoyo de tipo fiscal que brinda el gobierno federal a las
empresas para que recuperen los impuestos de los insumos importados,
incorporados a procesos productivos de exportacion.

Bajo este mecanismo, las personas morales que realicen exportaciones
definitivas de mercancias pueden solicitar la devolucién del arancel causado
por la importacién de mercancias o insumos incorporados a bienes exportados;
o de mercancias que se retornen al extranjero en el mlsmo estado o que hayan
sido sometidas a un proceso de reparacion o alteracién.’

Finalmente, remarcaremos que en el mes de julio de 1995 en el World Trade
Center de la Cd. de México se llevo a cabo el ler. Encuentro Nacional de
Desarrollo de Proveedores y Apoyo a la Exportacién, Con el mismo, se busco
fomentar Jas exportaciones de 1a pequefia y mediana empresa y motivarlas
formando cadenas de exportadores que consiste en lo siguiente:

Si el material es vendido a una empresa mayor que lo incluye en su proceso
productivo y lo exporta incorporado a su producto final, indirectamente se me
considera un exportador y puedo recuperar impuestos. También se busco un
acercamiento de las pequefias empresas a las grandes para convertirse en sus
proveedores formando las mencionadas cadenas de exportacidn.

Por otra parte, en €l mismo World Trade Center del 10 al 14 de septiembre
del 2001se realizé la Semana de la Pequefia y Mediana empresa (PYME) que
tiene como objetivos buscar y consolidar a las pequefias y medianas empresas
como pilar fundamental para el crecimiento econdmico sostenido en el pais.
Se tiene la visién que si se unen todos los sectores o al menos se forma una
cadena de proveedores en donde las pequefias compafiias participen como
proveedores de las grandes, se puede lograr un desarrollo de las primeras y
esto es en beneficio del sector productivo nacional,

Por otra parte, esta semana s¢ puede considerar como una oportunidad de
hacer negocio, en donde los vendedores pudieron ubicar a sus posible

¥ Banco nacional de comercio exterior. Guia bisica del exportador, México, D.F. Novena edicién, 2002,
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compradores todos juntos, en un salén del centro de negocios. En fin, estos
eventos también los podemos mencionar porque buscan el desarrollo y
muchas de las grandes empresas que participaron, por supuesto son
exportadoras como es Grupo Modelo, Philips Mexicana, Pioneer Speakers,
Panasonic y General Electric, entre otras. '

1.2 Relaciones Internacionales

Las relaciones internacionales de un pais abarcan muchos puntos y dos de los
importantes son la politica exterior y el comercio internacional, en el presente
trabajo frataremos de ver algo de las exportaciones.

Nuestro pais mantiene relaciones con el exterior de diversa indole:
econdinicas, politicas, culturales, diplomaticas, financieras, tecnoldgicas,
turisticas, laborales, etc. en este caso nos interesan las relaciones econdmicas
porque dentre de las mismas estdn enmarcadas las exportaciones; sin olvidar
que algunas de las principales relaciones econdmicas son: comercio, turismo,
mversidn extranjera directa, deuda externa, transferencia de tecnologia.

El comercio internacional es €l conjunto de transacciones comerciales que
realizan todos los pafses entre si. Esta representado por las importaciones y las
exportaciones de los paises. Algunos de los aspectos importantes que es
necesario estudiar son: volumen de las importaciones y las exportaciones,
aranceles, tipo de cambio y transporte.

Actualmente no existe en el mundo ningin pais que sea autdrquico (no
satisface todas sus necesidades), por ello, tienen necesidad del comercio
internacional, sobre todo de las importaciones, es decir el conjunto de
mercancias y servicios que un pais compra a otro, México importa alimentos,
maquinaria, insumos, etc.

Las exportaciones, son el conjunto de mercancias y servicios que el pais vende
al extranjero. en el caso de nuestro pais lo que principalmente exporta es
petrGleo, frutas, hortalizas, mariscos, otras materias primas y algunos
productos manufacturados.’

Para analizar la situacion del comercio exterior de un pais, se debe comparar
de manera cuantitativa el monto de las importaciones y exportaciones. Si las

¢ Méndez Moralez , José. Problemas econémicos de México. México, D.F., Editorial MC Graw Hill, Tercera
edicién, 1995,
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exportaciones son mayores existe superavit comercial, por el contrario si las
importaciones son superiores a las exportaciones existe un déficit comercial.

1.2.1 Politica de Comercio Exterior.

La politica econémica general que se encarga de estudiar, proponer y aplicar
las medidas, mecanismos e instrumentos que se refieren las relaciones
econdmicas con el exterior,

La politica econémica exterior la realiza el estado en las diversas
manifestaciones econdémicas con el exterior, por ello frata: politica de
comercio exterior, de turismo, de inversién extranjera, de endeudamiento y
tecnologia.

La politica economica exterior a través de la aplicacion de diversos
mecanismos ¢ instrumentos, persigue fines especificos de acuerdo con la
actividad a que se oriente. Sin embargo, el objetivo principal debe ser el de
coadyuvar a la politica econdmica en general, a lograr el desarrollo
soctoecondémico del pais. Sobre esta base analizaremos a continuacién los
diversos aspectos de la politica econdmica exterior aplicados por el estado
mexicano de 1970 a 1994,

Politica de comercio exterior, es el conjunto de acciones que realiza el estado

en materia de importaciones y exportaciones de mercancias y servicios, con el

fin de que ambas actividades contribuyan al desarrollo socioecondémico del
e

pais.

De acuerdo con la Ley Orgénica de la Administracién Pdblica Federal, es la
Secretaria de Economia la que se encarga de la politica econémica exterior, la

"cual tiene entre sus atribuciones las siguientes:

e Formular y conducir las politicas generales de comercio exterior.

~© Fomentar el comercio exterior del pais.

e Estudiar, proyectar y determinar aranceles, determinar las restricciones para
los articulos de importacién y exportacion, participar con la Secretaria de

’ Méndez Moralez , José, Problemas econdmicas de México. México, D.F., Editorial MC Graw Hill, Tercera
edicidn, 1995,
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Hacienda y Crédito Piblico (SHCP) en el establecimiento de estimulos al
comercio exterior.

e Determinar, junto con la SHCP, los estimulos fiscales al comercio exterior,
asi como los subsidios sobre impuestos de importacion. '

Comercio exterior. En este punto veremos importaciones y exportaciones de
mercancias asi como su saldo.

Tradicionalmente la balanza comercial de nuestro pafs ha sido deficitaria, ya
que importamos mas de lo que exportamos. De 1950 a 1970 se registro déficit
en todos los afios, el cual crecid de 1,326.2 millones de pesos en 1950 a
12,967.7 millones en 1970, es decir, el déficit fue creciente en dicho periodo.

El valor de las importaciones crecié 6.6 veces de 1950 a 1970, en tanto que en
el mismo periodo las exportaciones solo aumentaron 3.7 veces. Esto se debe
- en buena medida a que nuestro pais depende de la importacién de materias
primas y bienes de capital necesarios para el funcionamiento de la planta
productiva, es decir que las compras al exterior son necesarias, porque no
somos capaces de producir internamente lo que necesitamos. Al mismo tiempo
no hemos diversificado nuestras exportaciones, lo que provoca que sigamos
vendiendo materias primas que tienen muchos competidores a nivel
internacional.

Asimismo, el saldo de la balanza comercial continué con tendencia deficitaria
hasta ¢l afio de 1991 y cabe mencionar que de 1982 a 1988, la balanza
comercial muestra un saldo superavitario debido a que las exportaciones son
mayores, pero esto se debe en gran parte al crecimiento de las exportaciones
petroleras. Durante el régimen de Luis Echeverria (1970- 1976), las
importaciones crecieron 267 % en tanfo que las exportaciones solo
aumentaron 242 %, 1o cual hizo que el déficit se incrementara y en el mismo
periodo presidencial, el déficit acumulado de la balanza comercial ascendi6 a
13.320.6 millones de ddlares, el cual represento la salida de divisas en el pais
por dicho monto.®

Por su parte, en el gobierno de José Loépez portillo (1976-1982), las
importaciones crecieron 2.45 veces, mientras que las exportaciones se
elevaron en 4.8 veces (por aumento de precios vy de volumen de

* Méndez Moralez , José. Problemas econdmicos de México. Méxice, D.F., Editorial MC Graw Hill, Tercera
edicién, 1995,
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exportaciones), lo cual permitié revertir la tendencia deficitaria de la balanza
comercial, llegando en 1982 a tener superdvit después de 30 afios de déficit.
En el mismo periodo de José Lopez portillo, a pesar del superavit de 1982, el
saldo deficitario acumulado fue de 6,692.8 millones de ddlares.

En el sexenio de Miguel de la Madrid (1982-1988), las exportaciones
practicamente permanecieron estancadas y aunque en 1983 fueron de 21,399
millones de ddlares y en 1988 disminuyeron a 20,657.6 por su parte las
importaciones pasaron de 7,721 (m.d) en 1983 a 18,903.4 en 1988, es decir
crecieron 2.4 veces.

Finalmente podemos mencionar que debido a la entrada de México al Acuerdo
General sobre Aranceles y Comercio (GATT) desde 1986, las importaciones
han crecido mas que las exportaciones, por esta razén, en los dos primeros
afios del sexenio de Carlos Salinas de Gortari, el saldo de la balanza comercial
fue deficitario. Esto se debié sobre todo al estancamiento de las exportaciones
y al dinamismo de las importaciones.

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

Por otra parte, cabe mencionar que un factor que afecta en forma negativa al
comercio exterior de nuestro pais es el intercambio desigual, consiste en que
los productos que vendemos al extranjero {como petréleo) tienen precios
bajos y tienden a bajar mds, en tanto que las mercancias que importamos
tienen precios elevados que tienden a la alza, este intercambio favorece
ampliamente a los paises desarrollados en prejuicio de los paises atrasados y
dependientes como el nuestro. '

Por ofro lado, hay que tener presente que desde hace mucho tiempo nuestro
principal mercado externo lo constituye EE.UU., pais con el cual realizamos
tres cuartas partes de nuestro comercio exterior, proporcién que fluctia de
acuerdo a la conveniencia de EE.UU., en segundo lugar comercializamos con
los paises de la Comunidad Europea, Japén y otros paises de América, aunque
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en monto muy bajo. Esto nos hace dependientes de un solo mercado externo,
por lo cual se hace necesario diversificar nuestros mercados.”

% Méndez Moralez , José. Problemas econdmicos de México. México, D.F., Editorial MC Graw Hill, Tercera
edicién, 1995.
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Capitulo 2
2 La exportacién mexicana.

“Es el envio de mercaderias nacionales o nacionalizadas para su uso o
consumo en el exterior, Juridicamente, ello significa una venta més alla de las
fronteras politicas de un pais. Esta operacidn supone la salida de mercancias
de un t]%rritorio aduanero y produce como contrapartida una entrada de
divisas”

2.1 Despacho aduanal

Su base legal en México se encuentra en la ley aduanera en el articulo 35y se
define como:

“ El conjunto de actos y formalidades relativos a la entrada de mercancias al
territorio nacional y a su salida del mismo, que de acuerdo con los diferentes
traficos y regimenes aduaneros establecidos en el presente ordenamiento,
deben realizar en la aduana las autoridades aduaneras y los consignatarios,
destinatario, propietarios, poseedores o tenedores en las importaciones y los
remitentes en las exportaciones, asi como los agentes o apoderados

aduanales”, !

Requerimientos en México.
a ) El pedimento de exportaci6n.
b ) La factura comercial que sefiale el valor de las mercancias.

¢) Los documentos que comprucben el cumplimiento de regulaciones y
restricciones no arancelarias. '

" Witker Jorge. Herndndez Laura, Régimen juridico del eomercio exterior de México, México, D.F. ,
Universidad Nacional Auténoma de México, 2002.

" Grupo Isselin Cardona. Sumario juridico aduanero correlacionado y anotado. Méxice, D.F. Tercera edicion,
2001

12 Witker Jorge. Hernindez Laura, Régimen juridico del comercio gxterior de México. México, D.F. ,
Universidad Nacional Auténoma de México, 2002.



Algunos requisitos en el pais destino.

Cabe mencionar que en esta parte estamos hablando en forma genérica y no
nos referimos a nuestro producto en especifico.

a) Permisos de importacién.
b) Factura comercial

¢) Fraccién arancelaria

d) Lista de empaque

¢) Requisitos legales no arancelarios de introduccién: fitosanitarios, medio
ambiente, normas, etc.

g) Conocimiento de embarque o guia.
Envio y llegada del material.
Primero que nada hay que determinar el tipo de transporte que se va a utilizar,

aéreo, maritimo, terrestre. Dependiendo de varios factores se debe tomar esta
decision y son basicamente:

Tipo de mercancia.

e Instrucciones del cliente,

Tiempo con el que se cuenta para que la mercancia llegue a destino.

*

Peso del embarque.

Costo del transporte.

Una vez tomada la decisibén anterfor, hay que elaborar una carta de
instrucciones y/o llenado de una guia que deben contener:

Fecha, consignatario, embarcador, nimero de cajas, descripcién de la
mercancia, peso neto y bruto, nimero de factura a la que corresponde el
embarque, agente aduanal que nos trabajard con nombre direccion y teléfono,
flete prepagado o por cobrar, nombre, firma de quien elabor¢ y llené la guia.
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Cuando se tienen listas la guia y/o carta de instrucciones al transportista, la
factura, lista de empaque, carta de instrucciones al agente aduanal, certificado
de origen y alguna instruccion o documento adicional, se procede a contactar
al transporte para que recolecte nuestro embarque y se le exige fecha y hora
en que lo recogera.

Cuando ¢l producto ha salido de la planta hay que avisar al cliente el mimero

“de guia y la posible fecha de llegada y debemos mantener contacto constante
con el transportista para que nos mantenga informados del lugar o etapa del
viaje en que se encuentra el embarque. Es importante saber la fecha de arribo
y la confirmacién del cliente que recogié su material en buen estado. Con ello,
podemos definir que el embarque termino, esperando desde luego, que no
haya ninguna reclamacién posterior."

2.2 Documentos de exportacion.

Invariablemente para poder conocer y entender un poco del proceso de
exportacién y de un proyecto de envio para cualquier parte del mundo, es
necesario que conozcamos 1os documentos béasicos que intervienen dentro del
mecanismo de una venta internacional, motivo por el que a continuacion
vamos a sefialarlos, en el presente capitulo.

Mencionaremos algunos de los documentos que son solicitados por los
clientes en sus pedidos o cartas de crédito. Reiterando que cada compra es
especial, por lo que no todos los mencionados seran los solicitados o es muy
factible que pidan algin documento no descrito en ¢l presente. Asimismo,
existe cierta variacién de documentos en una venta por tierra, por aire o mar;
trataremos de abarcar los tres campos en la medida de o posible.

Vamos a describirlos en orden indistinto, ya que todos son importantes de
acuerdo a su funcion y trataremos de dar los datos que consideramos basicos
de acuerdo a un criterio personal. También es necesario mencionar que
algunos son exclusivos del tipo de embarque: aéreo, maritimo, terrestre, en
estos casos buscaremos hacer alglin comentario al respecto.

1% CF. Motor freigth. Guia no. 04032-07, EE.UU. 2000,
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2.2.1 Factura comercial.

Todos alguna vez hemos comprado un televisor, refrigerador, sala,
computadora, ¢fc. en estas compras invariablemente nos entregan una factura
que es el documento que nos acredita como propietarios del mueble comprado
y muestra quien fue el vendedor.

En cualquier exportacién normal, también se tiene la necesidad de emitir y de
tener una factura similar a la de cualquier venta nacional, con la diferencia que
esta ademds de acreditar Ja posesién del material y el nombre del vendedor,
también nos ayuda a realizar los trAmites de exportacién, es decir para toda
venta interacional es necesario contar con una factura comercial que
constituye el documento bisico para que nuestro agente aduanal realice
nuestros tramites, como el pago de impuesto de exportacidn y la obtencién
del pedimento que es un comprobante de la salida legal de nuestro material al
extranjero.

Por lo anterior, la factura se emite invariablemente en toda exportacion e
importacion y es un documento esencial para ¢l cobro y el tramite aduanal, se
expide comunmente en original y 4 copias, o en su defecto las solicitadas por
el cliente y debe contener los siguientes datos:

a) Nombre o razén social a quien se factura.

b) Nombre y direcci6n a quien se consigna.

¢) Destinoe final,

d) Condiciones de pago: bank draft, giro, tarjeta, carta de crédito.

¢) Precio unitario.

f) Por partida.

g ) Total.

h) Cantidad,

i) Descripeion de la mercancia,

J) Referencia del pedido del cliente.
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k ) Ntmero interno.
1) Tipo de moneda.
m) Firma del responsable.

n) Sello de quien lo emite.

2.2.2 Lista de empaque

Como su nombre lo indica es una lista que describe los materiales que se estan
vendiendo y en que caja se encuentra cada uno, por ejemplo:

Estoy vendiendo 900,000 1apices al extranjero y 100,000 plumas, los envio en
10 cajas, cada una pesa | tonelada, en el bulto no. 1 van 100,000 lapices de
color rojo, en el no. 2 van 100,000 plumas negras, en el no. 3 van 100,000
lapices azules, enelno4 100,000 morados, en el no. 5 100,000 verdes, en
el no. 6 100,000 blancos y asi sucesivamente. FEsta lista es muy importante,
con ella el transportista se d4 cuenta que son 10 cajas y que pesan 10 toneladas
y las recogera con un camion que tenga esta capacidad, conociendo el peso no
se cometera el error de querer transportar este producto en una camioneta de
3.5 toneladas, se hara minimo en un camién “torton” o hasta en un trailer.

Por otra parte, si el vista aduanal quiere verificar que efectivamente se estin
vendiendo solo 100,000 lapices blancos el abrird la caja no. 6 y no tendra
necesidad de abrir todas las cajas.

Por su lado, el comprador esta esperando su material y le urgen los l4pices
morados porque ya tiene un pedido por 95,000 piezas, en cuanto llegue el
embarque a su planta inmediatamente abrira la caja no. 4 y no tiene necesidad
de estar abriendo caja por caja para buscar los morados, porque recurrird a su

-lista de empaque y en ella vera que existen 100,000 lapices de ese color en el
bulto no. 4.

A pesar de lo anterior, no es obligatorio para realizar una exportacién contar
con una lista de empaque, se puede realizar una venta al exterior sin tener este
documento, podemos realizar el tramite aduanal sin él. Sin embargo, es
recomendable emitirlo porque da muchas facilidades tanto al vendedor, al
agente aduanal, al vista, al transportista, al comprador y a todo aquel que
participe en el proceso, como lo vimos en €l ejemplo de los 900,000 lapices.
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Casi siempre lo requiere el cliente a fin de tener y conocer las cantidades
numéricas de lo embarcado y contempla lo siguiente:

a) Titulo de: packin list o lista de empaque.

b) Nombre de quien lo emite.

C) Descripciodn del material.

d) Referencia del cliente.

¢) Namero interno.

f) Se elabora por pieza, por rollo, atado, medida, partida, Iote, etc.

g) Debe tener cantidad de piezas, peso bruto, neto y total.

h) Firma del responsable del material.

i) Sello de la empresa o departamento que lo emite.

2.2.3 Conocimiento de embarque. (Bill of Iading, air way bill, guia
terrestre y DHL).

Cuando abordamos un camidn en la terminal de autobuses para transladarnos
de México, D.F. a Veracruz, o ur avién para ir al puerto de Acapulco, se nos
entrega un boleto de pasajero que constituye el comprobante de que nosotros
pagamos una cantidad de dinero para que s¢ nos brinde el servicio del
trastado.

Un bill of lading (b/1), air way bill o guia es lo mismo, es un simple boleto
que nos eniregan cuando pagamos el servicio para que nos transporten una
carga de mercancias o productos de un lugar a otro o entre paises.

La diferencia en estos tres nombres unicamente la constituye el medio de
transporte utilizado. Para carga maritima el boleto se Hama bill of lading, para
servicio aéreo se Hama air way bill o gufa aérea y para terrestre es gufa o talon.

Lo importante de la guia o b/l es que con ella le voy a comprobar al
transportista que lleva mi material y cuando ilegue a destino me entregaran mi
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mercancia contra la presentacién de la guia o b/l. Asimismo, en caso de
siniestro me responderan por mi producto contra este documento.

Por otra parte, tenemos que conocer el nimero de guia o bill of lading antes
del arribo del material, ya que es un elemento que nos permite hacerle
seguimiento a cualquier embarque.
Cabe reiterar lo siguiente:
e Bill of lading : en los embarque maritimos.
o Air way bill : en los aéreos.
o Guia: en los terrestres.
Es expedido por el transportista y debe contener:
a) Nombre del embarcador.
b) Puerto, aeropuerto o lugar de carga.
¢) Lugar de descarga.
d) Consignatario, nombre direccion y teléfono.
¢) Parte a notificar el arribo.
f) Numero de atados, rollos, piezas o cantidad.
g) Peso neto, bruto y total.
h) Referencia del barco, linea aérea o terrestre.
i) Descripcion del material.
j) En algunos casos leyendas.

k) Flete pagado o por cobrar.

1) Algunas referencias especiales como carta de crédito u otras.
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2.2.4 Certificado de calidad.

Es un documento que certifica la calidad y los materiales de los productos.
cuando vendemos algo ponemos por escrito que estamos emitiendo
determinada calidad y materiales especificos, por decir, en una venta
internacional de tornillos y tuercas al extranjero expongo en el certificado que
son de acero al carbdn, galvanizados, miden 3/8”, tienen 30% de manganeso,
30% de potasio, 30% de silicio y 10% de carbono y todo ello queda dentro del
rango de alguna norma internacional que proporciona seguridad, dureza y
calidad del producto.

Certifica la calidad de los productos por requerimiento propio y de los
clientes, debe cumplir de acuerdo al caso, con normas y especificaciones
mundiales o nacionales de calidad y basicamente contiene lo siguiente :

a) Titulo: certificado de calidad, quality certificate, test certificate, etc.

b) Descripcién del material.

¢) Propiedades fisicas.

d) Propiedades mecanicas.

e) Analisis quimico.

f) Claves, marcas, leyendas, etc.

g) Referencia del pedido del cliente.

h) Nuestro ntimero interno.

1) Medidas en el caso que amerite.

2.2.5 Pedimento de exportacién.

Es el documento aduanal con el que se legaliza la salida del pais de material
vendido o la importacién de producto extranjero. Cuando se realizan ventas o
compras internacionales Hacienda puede solicitar que le comprobemos el pago
de impuestos correspondientes a la importacién o exportacién y el pedimento
es ¢l comprobante de ello.
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Por el contrario, si no se cuenta con un pedimento se puede considerar un
contrabando y se aplicaran las sanciones correspondientes del case. Aunque
cabe mencionar, que el hecho de contar con este documento no constituye una
seguridad total, porque se puede dar el caso que sea un pedimento mal
elaborado y esto también es sancionado, se debe tener un pedimento bien
elaborado y mejor clasificado arancelariamente, es decir si exportamos o
importamos computadoras debemos pagar impuestos por computadoras y no
por sillas o pelotas.

Contiene la siguiente informacion principalmente:
Numero de pedimento.
Tipo de operacién.

Clave de pedimento.
Regimen.

Destino.

Tipo de cambio.

Peso bruto.

Aduana.

Datos del importador.
Valor comercial de la mercancia.
Marcas.

Datos del destinatario.
Nitmero de factura.
Fecha.

Incoterm.

¢ Agente aduanal.

e [raccion arancelaria.

¢ Descripcion del producto.
¢ Sello de la aduana.

e Firma del agente aduanal.

2.2.6 Certificado de calado.

Si fe vendemos cien Volkswagen Sedan a Brasil y se los mandamos por barco,
enviaremos los vehiculos al puerto de Veracruz y cuando lleguen a Brasil
contaran cien unidades y no habra mayor problema. Pero, si les vendemos cien
toneladas de petrdleo, alquitran, o cualquier otro liquido y se las mandamos
en un buque tanque, cuando lleguen a destino realmente no sabrin si estin
recibiendo cien toneladas de petrdleo o sélo noventa.
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Por lo anterior, es necesario emitir en el transporte maritimo, en ciertos casos,
un certificado de calado. que consiste a grosso modo en lo siguiente:

Si un barco tiene capacidad para 100 mil toneladas y registra un hundimiento
cero con respecto al nivel del agua, podemos concluir que no lleva carga.
Pero, si tiene un hundimiento a Ia mitad podemos decir que transporta 50 mil
toneladas, si se sumerge 2 un cuarto de su capacidad afirmarfamos que lleva
25 mil toneladas. Por este medio 0 mecanismo, podemos conocer las
cantidades de liquidos que transporta un barco.

Desde luego, esto es mucho més sofisticado que lo expuesto aqui, los buques
presentan marcas-medida que sirven de referencia en todo este procedimiento,
los técnicos y especialistas tienen que determinar pesos especificos del
producto, gravedades, ecuaciones y calculos a fin de elaborar un certificado
de calado.

Cabe mencionar, que este tipo de certificado no es determinante, el proveedor
tiene que checar que realmente embarco 100 mil toneladas de producto, €l
certificado de calado debe coincidir con ello y el comprador revisard que
efectivamente se le llenen sus depdsitos a una capacidad de 100 mil toneladas.

Reiteramos, Unicaniente se requierc para algunos embarques maritimos, es
basico cuando la base de facturacién no es a peso real y generaimente Io
practica algin organismo especializado.

Consiste en determinar el hundimiento del bugue antes y después de la carga.

2.2.7 Certificado de inspeccién de calidad.

Muchas veces cuando pretendemos comprar un carro familiar, vamos y lo
vemos y si nos gusta, pedimos permiso para que lo revise un especialista “un
mecéanico de nuestra confianza”, este lo ve y hace algunas pruebas, lo
enciende, lo acelera para ver si sale humo, le revisa el aceite, etc. y finalmente
nos orienta sobre las condiciones del vehlculo y nos dice comprelo 0 nos
recomienda no hacerlo.

El certificado de inspeccién de calidad es algo muy similar a esto, se contrata
un organismo especializado para que revise la calidad del producto antes de
concluir la compra o realizar el embarque, la tinica diferencia con respecto al
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gjemplo del “mecanico”, es que los resultados nos los ponen por escrito en un
documento que se {lama “Certificado de inspeccion de calidad”.

Comiinmente se hace por cuenta del comprador, cuando requiere verificar la
calidad de los productos antes de embarcarlos y la realiza algin inspector
especializado en 1a materia.

2,2.8 Plan de estiba.

Es un croquis de las bodegas de un barco, un dibujo de un barquito con sus
cuatro o seis bodegas, las que tenga. En este dibujo se pone, en la bodega no. 1
cargaremos 10 carros, en la bodega no. 2 se¢ transportaran flores, en la 3
computadoras y en la 4 vinos. Cuando cualquier persona vea el plan de estiba
se dara cuenta que en la bodega no. 4 vienen vinos. Si nosotros mandamos un
cargamento de computadoras, viendo del plan de estiba nos daremos cuenta
que en la bodega no. 3 se transportan nuestras computadoras.

Desde luego, en la prictica es méds complejo que en la teorfa, es necesario
saber las medidas de largo, alto, ancho de cada bodega para determinar su
capacidad y se requiere conocer los pesos y medidas de las cargas para saber
en que bodega se pueden acomodar los productos a transportar.

A través de este documento el comprador y vendedor pueden saber
perfectamente en donde se localiza su carga (en que bodega del buque) por
lote, color, peso, etc.

2.2.9 Estado de hechos.

Cuando se estd cargando un barco, hay una persona que anota todos los
pormenores que se presentan, por ejemplo anota a las 6:00 horas del
20/junio/02 en el Puerto de Lazaro Cirdenas, Michoacan se iniciaron las
labores de carga del buque “Morelos” de bandera mexicana en su viaje no.
125, a las 6:30 quedaron abiertas las 4 bodegas del buque, a las 10:45 se
descompuso la gria 2 del barco y a las 11:50 quedo reparada reiniciando
labores, a las 17:00 hrs. Se tuvieron que cerrar las 4 bodegas por lluvia, a las
18:50 cesd la lluvia y se abrieron nuevamente las 4 bodegas reiniciando
labores, a las 22:00 termind el turno de carga del dia y se pararon labores. Se
cargaron 10 carros en la bodega no. 1, todas las flores de la bodega no. 2,
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trailers.

Lo anterior es el “Estado de hechos™” y es importante por su naturaleza misma,
detalla cronoldgicamente la utilizacidén de tiempos, mientras el buque se carga
y €s importante, ya que al sumarizar se puede obtener dispach (premio
econdmico por carga rapida) o demoras de carga y multa.

2.2.10 Manifiesto de carga. -

Es similar al estado de hechos, pero este ya constituye un resumen de como se
realizd, como va toda la carga y es un documento complementario que detalla
el embarque del producto con el nimero de bill of lading, lote, partida, destino
y va firmado y sellado por la agencia naviera, Constituye un elemento mas de
certificacién y buena expeditacién del embarque realizado.”

2.3 Establecimiento del pedido.
Negociacion

La negociacion es otro de los puntos clave en toda exportacién, ya que
- dependiendo de ella vamos a generar una ganancia considerable, normal o
pequefia, inclusive pérdida. Por ello, antes de iniciarla debemos prepararnos
con todos los aspectos posibles, conocer al cliente, su capacidad de compra, de
pago, de produccién, sus proveedores, confiabilidad, seriedad y es
fundamental conocer el precio de nuestro producto a nivel internacional. Se
deben tener suscripciones con publicaciones especializadas que permitan
conocer las condiciones del mercado, estar al tanto de los noticieros para saber
la situaciéon econdmica mundial, regional y por pais, saber quien es nuestra
- competencia, nuestras debilidades y aciertos en el mercado mundial y lo que
buscamos en la negociacion: un cliente, una ganancia o lo ideal obtener un
cliente de planta para lograr ganancia aceptable. Pero, cuidado jamas caer en
“dumping” ( vender por abajo de nuestro costo de produccion).

Para exportar actualmente, se tiene que contar con precio y calidad, si es
posible respaldada por una norma internacional como la ISO 9000. Ademés

" Siderlirgica Lazaro Cardenas las Truchas. Procedimiento operativo de la gerencia de cootdinacién
produccidn, ventas, México. 1996,
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nunca se deben perder de vista los productores asiaticos como: Taiwan, China,
Corea, Japén, etc. a los que dificilmente se les derrota en precio, pero se les
combate en calidad.

Por otra parte, no olvidemos los objetivos generales que busca la empresa
que podrian. ser: buscar un mercado estable que permita desplazar los
volimenes programados para la exportacidn, consolidar a la empresa como un
proveedor confiable (motivo por lo que debemos ofrecer lo que podemos
cumplir), garantizar el cobro de los compromisos contraidos mediante
mecanismos debidamente autorizados (carta de crédito, cobranza, bank draft,
giro, tarjeta, etc.), desarrollar la venta directa en la medida de lo posible, evitar
la multiplicacién de la oferta en el mercado mundial, contacto con otros
fabricantes y exportadores de productos iguales o similares.

Asimismo, para ver precios no perdamos de vista que tipo de producto vamos
a vender en base a su fabricacion:

¢ Materiales de fabricacidon normal: aquellos que aparecen en el catdlogo de la
empresa y su entrega puede ser inmediata o programada. Estos productos,
son los que se fabrican de linea y en forma regular, por lo que siempre se
tienen en stock y por lo mismo no causarian mayor problema en una venta.

e De fabricacién especial: requieren de un proceso especial de produccion y/o
" desarrollo de ingenieria y que comunmente no aparecen en el catalogo. Son
materiales que nunca se han fabricado, por lo que se tienen que hacer,
moldes nuevos, planos, pruebas y muestras que s¢ envian al cliente para -
que las vea y acepte, antes de iniciar su produccion.

Establecer claramente si la compra serd F.O.B., C.I.F,, C&F, Ex-Works (vid,
anexos incoterms) u otro y pedir la solicitud de pedido para confirmarlo y
establecer un documento “oficial”.

Para finalizar este punto a continuacién describiremos 16s principales datos
que deberan tomarse en cuenta y mencionarse en la negociacidn y el
establecimiento de un pedido:

a) Norma.
Existen normas nacionales o intermacionales que determinan requisitos

minimos establecidos, para poder cumplir con determinada calidad y
condiciones de seguridad en la fabricacion de un producto. Por ejemplo, un
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cuerpo de acero al carbdn para una véalvula de presién de uso industrial que
regulara el paso de gas, de acuerdo a la norma internacional EI-0001, tiene que
contar con un espesor minimo de sus paredes y debe ser determinado tipo de
acero, esto es importantisimo porque la valvula que no cumpla con esta norma
puede ocasionar una explosién y por consiguiente pérdida de vidas humanas.

Por lo anterior, hay que establecer la norma en el pedido y si por cualquier
situacion se solicita una que no este registrada en la planta productora,
solicitar al cliente la especificacion para que los departamentos afectados
comparen su equivalente con las registradas o hagan el andlisis para ver si se
esta en capacidad de fabricarla.

b ) Medida

Si estamos vendiendo planchas de acero debemos determinar que largo, ancho
y espesor de material les venderemos. Si nuestro producte son bicicletas, que
tamafio, medida del rin, si son infantiles con tres llantas atras o solo una, etc.,
si son tornillos de que largo (pulgadas) con cuantas cuerdas, galvanizados o
no. En fin, si el producto en venta requiere de medidas, estas se deben mostrar
claramente en ¢l pedido o Ia negociacion, con largos, anchos, altos, etc. asi
como las tolerancias aceptadas.

¢ ) Analisis quimico o certificado de calidad.
Se deben solicitar de acuerdo a las normas establecidas.
d ) Propiedades fisicas y/o mecanicas.

Cuando se compra o se vende tornilleria o determinadas mercancias se tiene
que considerar el uso que se le dard a ese producto y en base a ello
determinaremos la dureza requerida. Por gjemplo, si compramos tornillos para
la industria automotriz que usaremos para sujetar las alfombras requerimos
una dureza de grado 2 (entre mas alto es el grado, mds resistente y fuerte es el
material), pero si los vamos a usar en el motor, los frenos o para sujetar un
cinturén de seguridad debe pedir tornillos grado 5, porque si se rompe el
tornillo de la alfombra no pasa “nada”, pero si se fragmenta un tomillo de los
frenos o el motor, puede costar varias vidas.

Por lo anterior, se tiene que emitir un certificado de propiedades mecéanicas,
que es el resultado por escrito de pruebas de resistencia, dureza, elasticidad y
maleabilidad de ciertos materiales.
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Deben sujetarse de acuerdo a las normas establecidas y cuando exista una
prueba especial consultar con el departamento técnico correspondiente para
analizar la posibilidad de cumplir.

¢ ) Cantidad.

Como su nombre lo indica debes establecer claramente la cantidad en la
negociacion o el pedido.

Si le vas a vender 10. ; pero, diez que ? toneladas, tornillos, bicicletas, kilos,
metros, rollos, atados, piezas, etc. se debe dejar bien establecida la cantidad,
asi como las tolerancias (10% +-, 0 20% +-).

f) Empaque.

El empaque es la caja o cubierta que protegera al producto para que no se vaya
a dafiar o golpear.

Mostrar como se requiere, de acuerdo al tipo de mercancia variara y no debe
violar ninguna regla internacional. Si ¢l cliente solicita algo especial revisar la
posibilidad de realizar un cargo adicional.

g ) Tiempos de entrega.
Es la fecha en que se debe entregar o embarcar la mercancia.

Se debe acordar directamente con la planta productora ¥ hacer mencidn si es
conveniente que en caso de que no se cumpla se realizard un cargo adicional
por almacenaje.

h ) Etiquetas y marcas

Comunmente todos los pedidos internacionales requieren de marcas y
etiquetas, casi siempre en las cajas se pone el nombre y la direccion del
destinatario para que en caso de que se pierda, revuelva o extravie el bulto, la
compafiia transportista sepa a quien corresponde ese material.

Se requiere que sea cumplido desde el inicio del pedido y transmitido a las
areas correspondientes en la planta, especificando la leyenda e informacidn
que debera pintarse en los bultos o en etiquetas que se colocaran a los mismos,
la informacidn requerida varta, pero puede ser :
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- Descripeién del material.

- Norma de calidad.

- Colada.

- Numero de atado, rollo, caja, etc,

- Peso.

- Color segun el caso.

- Numero de carta de crédito (si existe).
- Referencia del cliente.

- Puerto destino.

- Procedencia (hecho en México).

No todos los conceptos mencionados son necesarios o puede existir cualguier
otro.

1) Lotes.

Un lote es un conjunto de material similar a embarcar, por ejemplo, vamos a
vender 100,000 plumas, 90,000 lapices y 40,000 libretas. Es decir
embarcaremos tres tipos de productos, 3 lotes o partidas.

i) Condiciones de pago. (cartas de crédito, cobranzas, giros, etc.)

Es importante por su naturaleza misma, y se debe determinar en cada caso si
se pagara por adelantado o si existe algiin tipo de crédito a 20, 30 o 90 dias,
etc. asi mismo, se debe dejar muy claro el mecanismo para efectuarlo, giro,
carta de crédito, cobranza, entre otros.

k ) Ritmo de carga. .

Este ritmo no es otra cosa, que las cantidades de material que se cargan a
diario o por turno, por ¢jemplo : si tenemos que cargar en barco un total de 30,
000 toneladas de varilla, las dreas involucradas de acuerdo al tipo de equipo, el
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personal y el buque con que se cuenta pueden determinar que cargardn a un
ritmo de carga de 5,000 toneladas diarias, con este ritmo se planea terminar
en 6 dias. (desde luego este puede cumplirse o no, fallando por diversas
Tazones).

Debe acordarse con la planta y con el departamento de tréfico, este se puede
modificar de acuerdo al tipo de transporte o barco, caracteristicas del equipo y
maniobras de carga que deban realizarse.

1) Precio y cotizacion.

Se debe determinar perfectamente el precio al que se venderd especificando
muy claro lo que cubre, para ello recurriremos a los incoterms, si es f.o.b.,
c.i.f, c&f, ex-work u otros. (vid. anexos).

m ) Base de facturacion.
Debe establecerse si el material se facturari a peso neto o bruto.
n ) Dispatch / demoras.

El dispatch es un premio econdmico que se otorga (en los casos en los que se
pacto dispatch) cuando se termina de cargar antes de la fecha pactada. Por
gjemplo:

Se acordé cargar en 10 dias calendario y si se termina en 7 dias, tendremos 3
dias de premio por dispatch, pero si en lugar de terminar en 10 dias se acaba
en 14 dias, tendremos 4 dias de multa por demoras.

Se trabaja mucho en la exportacién maritima y guarda estrecha relacién con
los ritmos de carga pactados, es importante que se conozca este aspecto, ya
que a través de ellos se puede obtener un beneficio economico adicional
(dispatch) o pagar costos extras por demoras.

Recepcion del pedido.
‘Es cuando nuestro cliente nos envia su pedido de compra, es decir el

documento oficial con el que nos esta enterando de sus requerimientos y debe
estar completo de acuerdo a lo que mencionamos en el presente capitulo, No
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cbstante, en ¢aso de existir dudas nos debemos de comunicar inmediatamente
con nuestro cliente para aclararlas.

Nosotros podemos recibir un pedido de compra de varias formas, algunas de
ellas pueden ser:

¢ Directa, personal.- cuando una persona va y nos entrega en nuestra mano el
pedido.

¢ Via fax.- cuando nos lo envia por fax.

¢ Telefonica.- cuando nos lo establecen oral via telefénica.

Nota : nunca olvidemos que ¢l teléfono y el fax no son vélidos legalmente, en
una cuestion de disputa ante cualquier tribunal.

En los tres casos se solicitard que se envie por escrito y se debe checar lo
siguiente:

a) Se debe revisar cuidadosamente para asegurarse que los requisitos
especificados se encuentran claramente definidos.

b) En caso que se solicite un producto especial o un nuevo disefio se debe
turnar al departamento adecuado (ingenieria) para ver la factibilidad de la
fabricacion. ‘

¢) Se debe aprobar o rechazar a la brevedad ¢l pedido.

d) El rechazo se da cuando se ha verificado que no se cuenta con la capacidad
necesaria para cumplir con los requisitos del contrato, debiendo de informar al
cliente.

¢) Cuando se ha aceptado, se debe confirmar al cliente ¢ informar a todas las
areas de la empresa que estan involucradas en el futuro pedido.

Confirmacién.

La confirmacién es la respuesta al cliente de que se acepta su pedido y en la
misma o en el pedido de compra (P.0O.) se debe tener cuidado que contenga lo

siguiente,

- Razén social, direccidn, teléfono y fax del proveedor.
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- Nombre y cargo del contacto comercial.

- Referencia de la reguisicion.u orden de trabajo que generaron ia P.O.

- Especificacion clara de los términos de compra venta. (fob, cif, c&f, etc.).
- Fecha de elaboracion del P.O.

- Fecha de entrega acordada con el proveedor.

- Condiciones de pago acordadas.

- Precio unitario por productb, pieza, kilo, millar, segiin el caso.

- Precio total por lote o partida de productos.

- Monto total.

- Firma reconocida.

- Papel membretado.””

2.4 Embarque
Contratacion del transporte.

Para realizar la contratacion de un transporte es necesario tener todos los
antecedentes de la linea transportista que nos trabajara. No olvidemos que nos
manejard nuestro embarque y que si llega a fallar esto nos hara quedar mal con
el cliente. Algunos de los pardmetros que nos pueden ayudar para tratar de
determinar la calidad y confiabilidad en su servicio son los siguientes :

» Solicitar una carta de presentacién, esto nos dara un buen panorama de lo
que nos pueden ofrecer y con el papel membretado podemos revisar su
nombre completo, direccion, teléfono, -fax, oficinas y recomiendo darnos
una vuelta sorpresa para ver que estén totalmente establecidos.

" Vitvulas , S.A., Manual de procedimientos VP-0901, México, D.F., 2002.
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Pedirles su curriculum, podemos checar su experiencia y la infraestructura
con la que cuentan, asi como referencias 2 las empresas con las que han
trabajado.

Requerirles informacion, si la tienen de oficinas en el mundo y si
pertenecen o son filial de alguna cadena internacional o conferencia.

Revisar si manejan carga consolidada o contenedor, de acuerdo a nuestras
necesidades y si nuestra mercancia requiere de algun manejo especial o
presenta ciertos peligros.

Ventajas y servicios que debemos solicitarles:

Financiamiento del flete maritimo, pagandolo en el puerto de origen, para
ahorramos recargos adicionales cuando el flete es por cobrar.

Constante comunicacion con el cliente y proveedor, informéndonos de la
situacién que guarda nuestro pedido, creando un verdadero puente de
informacién.

En los casos de ex-fabrica (vid anexos incoterms), controlar las mercancias
desde el almacén del proveedor, incluyendo servicio terrestre y despacho de
muelie.

Salvaguardar nuestros intereses, consiguiendo las mejores tarifas tanto
maritimas, como aéreas y terrestres; estando al pendiente de la re-
expedicion, si existe en un tiempo minimo.

Presentar la documentacion, en el tiempo en que ¢l vapor, avién, camion se
encuentra en camino, a fin de coordinar el despacho aduanal
oportunamente, proporciondndonos copia de los conocimientos de
embargue, con el propodsito de agilizar la Hegada de la mercancia a su
almacén.

Lista de corresponsales en el mundo incluyendo, pais, nombre, direccién,
teléfono, fax y contacto. Asi como el tipo de servicios que pueden ofrecer
cada uno de ellos ( maritimo, aéreo, terrestre, multimodal.).

Mapas planos de rutas por el pais y el mundo.
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* Frecuencia de salidas,
¢ Travesia de los transitos que nos interesan.

¢ Que nos muestren sus guias y nos ensefien la forma correcta del llenado de
las mismas y a quien recurrir en caso de error.

No olvidar la cotizacién, es muy importante.'®

2.4.1 Transporte multimodal.

Debe intervenir sélo un documento. Hay un solo responsable en la totalidad
del transporte.

El 24 de mayo de 1980 en la Conferencia de Naciones Unidas se elaboré un
convenio sobre transporte multimedal y fue firmado por México el 10 de
octubre de 1980, ratificandolo el 22 de enero de 1982,

El convenio se divide en ocho partes:

1) Disposiciones generales.

2) Documentacion.

3) Responsabilidad del operador del transporte.
4} Responsabilidad del expedidor.

5) Reclamaciones y acciones.

6) Disposiciones complementarias.

7) Cuestiones aduaneras.

8) Clausulas finales.

Por transporte multimodal se entiende, el porte de mercancias por dos modos
diferentes de transporte, por 1o menos. En virtud de un contrato de transporte
multimodal, desde un pais en el que el operador del transporte toma las
mercancias bajo su custodia hasta otro designado para su entrega.

Los datos que debe contener el documento de transporte multimodal son los

siguientes:

» Naturaleza, marcas, caricter peligroso, nimero de bultos o piezas, estado y
peso de las mercancias.

* Schryver de México. Elija el transporte correcto. México, D.F. 2000,
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e Nombre y direccién principal del operador, nombre del expedidor y, en su
caso, el consignatario. :

* Lugary fecha en que las mercancias son tomadas por el operador, el lugar
y el plazo de {a entrega. (Si se ha convenido).

¢ Indicacion si el documento es o no negociable, su fecha de emisién y la
firma del operador de transporte o la persona autorizada.
El flete, segin los términos que establezcan las partes.

¢ El itinerario, modos de transporte y puntos de transbordo, si han sido
conocidos cuando se emita el documento.

¢ Declaracién de que el transporte multimodal se regira por el convenio
anuldndose toda disposicidn contraria que perjudique al expedidor o
consignatario.

Asimismo, se sefiala que si en la expedicion del documento no se anotan
reservas, es una indicacién de que las mercancias se hallaban en buen estado
al momento de ser confiadas al operador."”

"" Lépez Zavala, Jests. Medios de fransporte internacional. México, DLF., Bance nacional de comercio
exterior, 1999,
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Capitulo 3.
3 Tratado de Libre Comercio México — Unién Europea.
3.1 Antecedentes.

Con la apertura de la Misién de México ante las Comunidades Europeas en
Bruselas en 1960, se formalizaron las relaciones que ya existian, por medio de
algunos contactos entre las dos partes que se habian tenido durante los
primeros afios de existencia de la Comunidad Econdmica Europea (CEE), esta
celebré por primera vez acuerdos de cooperacidn, llamados de "primera
generacion”, con México en 1975. En el caso de México, el principal objetivo
fue obtener, de parte de la CEE, el trato de "nacién mas favorecida”, en virtud
de que, en esa fecha, no era miembro del GATT.

Acuerdo de 1975

A mediados de 1975 se firmo entre México y la entonces llamada Comunidad
Econdmica Europea, un Acuerdo de Comercio y Cooperacion, con el
propésito principal de ordenar las relaciones comerciales, fomentar el contacto
entre los operadores econdmicos, e impulsar la cooperacion bilateral.

En el marco del Acuerdo de 1975 la relacion México-UE se desarrollé
modestamente en el aspecto comercial. La exportacién se concentré en
materias primas y se registré una balanza favorable para México.

Las relaciones politicas recibieron un importante impulso en 1985 con la visita
que realizé el presidente Miguel de la Madrid a la sede de la Comision
Europea, en Bruselas. La liberalizacion comercial iniciada por México ese afio
hacia necesario promover nuevos mercados, Cualitativamente se amplié la
agenda de trabajo de la Comision Mixta México-UE, y nuestro pais buscd
intensificar su relacién con los miembros de la Unién procurando ampliar el
acceso para los productos manufacturados. En el caso de la UE, la respuesta se
dié en la forma de un acercamiento politico, simbolicamente reflejado en la
inauguracion, en 1989, de una representacidn diplomética comunitaria en la
ciudad de México.

A medida que se impulsaron las relaciones econdmicas, €l pals aumenté su
capacidad de importacién y empezd a aumentar la exportacion de
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manufacturas. Hoy dia la UE es el segundo socio comercial de México y
ocupa €l segundo lugar en materia de inversiones.'

Acuerdo de 1991

En 1990, con una nueva visita presidencial a la Comisién Europea, se
reconoce la necesidad de adecuar el marco juridico a la nueva realidad de
Meéxico, y se acuerda negociar un Acuerdo Marco de Cooperacién Econdmica
del tipo de "tercera generacion”. Este Acuerdo Marco, firmado el 26 de abril
de 1991, incluydé 23 sectores prioritarios para la cooperacion: industrial,
inversiones, desarrollo tecnoldgico y propiedad intelectual, normas, comercial,
cientifica y técnica, agropecuaria y rural, pesquera, mineria, tecnologias de la
informacién y telecomunicaciones, transportes, salud ptblica, lucha contra la
droga, energética, medio ambiente, turismo, social y de planificacion para el
desarrolio, administracién piiblica, cooperacion entre instituciones financieras,
cultura, capacitacion regional, y cooperacion econdmica.

Mis reciente.

En 1992 y 1993 se dieron importantes encuentros a nivel politico: en agosto
de 1992 se reunieron en Barcelona ¢l entonces Presidente de México con el
Presidente de la Comision Europea. En marzo de 1993, el Presidente de la
Comisién viajé a México, y en septiembre del mismo afio el Presidente de
Meéxico visit6é Bruselas. Todos estos encueniros reflejan el profundo interés de
establecer un lazo ain mas estrecho e intensificar las relaciones.

En febrero de 1994, el Canciller de Francia, de visita en México, propuso
impulsar en el Consejo de la UE una iniciativa para negociar un acuerdo de
asoctacion politica y econdmica con México. Esa propuesta fue examinada por
el Consejo en abril de ese mismo afio, que otorgd un mandato a la Comisidn
para preparar una propuesta sobre el tema.

La Cumbre de Corfit en junio 10 de 1994 recogid y avald la iniciativa y la
Comisién prepard el documento que se adopto el 8 de febrero de 1995 en ¢l
Colegio de Comisarios. La comunicacién al Consejo y al Parlamento Europeo
propuso la negociacién de un nuevo "Acuerdo de Asociacién Econémica y
Concertacion Politica" como instrumento para profundizar los vinculos
bilaterales en materia politica, econdmica y de cooperacion.

¥ Secretaria de Relaciones Exteriores, Misién de México ante la Unién Europea, México, ILF. 2002.
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Las conclusiones de las Cumbres de Corfil y de Essen de diciembre de 1994,
invitan a la Comisién Europea a concretar con cierta celeridad sus reflexiones
sobre el futuro de las relaciones con México. Con base en ello, el 8 de febrero
de 1995 la Comisidn aprobd una comunicacion al Consejo y al Parlamento
Europeo sobre la estrategia de fortalecer las relaciones, proponiendo " un
acuerdo de asociacidon econdémica y de concertacion politica" menciona que
dicho acuerdo incluiria tres perspectivas: politica, comercial y de cooperacién.

De conformidad con las conclusiones del Consejo de Asuntos Generales del
10 de abril de 1995, se firmo el 2 de mayo de 1995, en Paris, "la Declaracion
Conjunta Solemne UE-México". La Declaracién fue producto de una estrecha
consulta entre la Comision y €l Consejo y permitid hacer patente la ambicion
de México de lograr un compromiso claro de negociar un Acuerdo de Libre
Comercio, ademas de un esquema ambicioso de relacién politica
institucionalizada y una cooperacién mas amplia y profunda con la UE.

Para lograr el objetivo de la profundizacién, la Comision presenté al Consejo

de Asuntos Generales (Cancilleres), en mayo de 1996, un proyecto de

directivas de negociacién comunitarias para el nuevo acuerdo. Los ministros

de relaciones exteriores de los quince Estados miembros de la UE llegaron a

un acuerdo sobre los mecanismos internos en torno al procedimiento para

suscribir un acuerdo con México que incluyera los siguientes capitulos:

¢ Institucionalizacién del didlogo politico.

e Aumentar en cantidad y profundidad los programas de cooperacion.

¢ Liberalizar progresiva y reciprocamente los intercambios de mercancias,
servicios e inversiones,

Con posterioridad, el Comité de Representantes Permanentes (COREPER)
examind y ajusté la propuesta para finalmente someterla al Consejo de
Cancilleres, logrando su aprobacion €l 25 de junio de 1996.

Acuerdo de Asociacién Economica, Concertacion Politica y Cooperacion

El Acuerdo de Asociacidén Economica, Concertacién Politica y Cooperacion
firmado e! 8 de diciembre de 1997 entre México y la Comunidad Furopea, y el
cual entrd en vigor en el afio 2000, abre una nueva era en la relacién entre
México y la Unién Europea. El nuevo Acuerdo contiene tres capitulos
principales: econémico-comercial, politica y cooperacién.'

¥ Secretaria de Relaciones Exteriores, Misién de Méxice ante 12 Unién Europea, México, D.F. 2002.
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Otros comentarios.

Después de mencionar la evolucién politica-econdémica que se dié con la CEE
(hoy UE) de 1975 a nuestros dias, podemos mencionar que el mercado mas
grande del mundo es la Unidn europea, en realidad es la primera potencia
comercial. Estd formada por 15 paises, en conjunto, tienen una poblacién de
mas de 375 millones de habitantes, por ejemplo en 1998 realizaron compras
internacionales por mas de 800 mil millones de délares.

La Unién Europea es el segundo socio comercial para México y la segunda
fuente de inversién extranjera directa. En 1999 el comercio entre México y la
UE. Llegé a los 15,588.5 millones de dolares. En 1999 3,955 industrias
Tecibieron capital europeo representando el 20% del total de inversién
extranjera directa en México.

Por ofra parte, como mencionamos anteriormente, el primer acuerdo firmado
por nuestro pais y la UE se firmd en 1975 con la entonces Comunidad
Econémica Europea y en 1991 fue sustituido por ¢l vigente acuerdo marco de
los llamados de tercera generacién que incluyen temas de cooperacién como:
industria, minerfa, propiedad intelectual, normas, calidad, ciencia y tecnologia,
pesca, energia, proteccion del medio ambiente, recursos naturales, servicios
financieros, turismo, transporte, telecomunicaciones e informatica, salud
publica, lucha contra las drogas, comercio, etc.

Con la firma del acuerdo con 1a Uni6n Europea en el 2000, México inicid con
una posicién comercial fuerte, sin confundir el término como algo definitivo,
Creo que es necesario mencionar reiteradamente que para incrementar nuestro
comercio internacional no solo se necesitan Tratados Internacionales, también
es necesario calidad, precio y apoyos a las empresas nacionales. Sin embargo,
en realidad muchas naciones del mundo desearian haber firmado
negociaciones con los dos bloques mas representativos de comercio en el
mundo. (Estados Unidos de Norteamérica, Canad4 y Europa), aun sin olvidar
que los paises Asiaticos también juegan una parte importante en el comercio
mundial. '

Los tratados de México con EUA, Canada y la Unidén Europea constituyen o
pudiesen constituir una herramienta para desarrollo de la economia nacional,
ya que se incrementan las posibilidades de una mayor diversificacion de
nuestras exportaciones, puesto que el 90% o més gozaran de un trato
preferencial. Todo ello, por supuesto que también implica un mayor esfuerzo
de los mexicanos, que deberemos adaptarnos a una nueva forma de hacer
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negocios, con mayor creatividad, calidad, precio y un excelente servicio,
debido a que €l mercado estadounidense y el europeo tienen un gran numero
de consumidores, pero en su mayoria exigentes y conocedores.

México — UE. Intercambio comercial.

La UE es el segundo socio comercial y segunda fuente de inversion extranjera
directa de México. Sin embargo, la evolucién del comercio de México con la
UE ha sido relativamente menos dinamica et 1os Giltimos afios. De hecho, de
haber llegado a representar hasta ¢l 21 por ciento del total de las exportaciones
mexicanas en 1982 y ¢l 13 por ciento en 1988, las ventas a la UE en 1999,
apenas si coniribuyen con el 3.9 por ciento de las ventas externas totales de
México.

De la misma manera, en 1982 la UE representaba el 19 por ciento de las
importaciones de México, gorcentaje que se reduce al 16 por ciento en 1988 y
al 9.0 por ciento en 1999.

Comercio de México con la Unidn Eurcpea

(miles de millones de délares)

G g a9 GOB a9 98 Qa9 ar 99/9 000

Exportaciones 2.7 28 ] 33 3.5 4.0 3.9 . 53 96.29% 1.8
Importacicnes 7.8 9.0 6.7 7.7 9.9 117 | 127 62.82% 4.4
Comercio total 10.6 11,9 10.1 11.2 13.9 15.6 18.0 69.81% 5,2

Fuente: SECQOFI con datos de Banxico

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN

¥ Secretaria de Relaciones Exteriores, Misidn de México ante la Unién Europea, México, D.F. 2002.
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3.2 Union Europea (UE),

La Union Europea tiene sus inicios, en un proceso de cooperacion e
- integracion en 1951 entre Bélgica, Alemania, Francia, Italia, Luxemburgo y
los Paises Bajos. En 1973 se adhieren Dinamarca, Irlanda, Reino Unido y en
1981 ingresa Grecia, para 1986 Espafia y Portugal y finalmente en 1995
Austria, Finlandia y Suecia.

En la actualidad estd conformada por quince paises: Alemania, Austria,
Bélgica, Dinamarca, Espafia, Finlandia, Francia, Grecia, Irlanda, Italia,
Luxemburgo, Paises Bajos, Portugal, Reino Unido y Suecia.

La UE tiene como misién organizar de manera coherente a todos sus

miembros y sus objetivos son:

¢ Impulsar el progreso econbémico y social: El lanzamiento del mercado
unico y la moneda tnica.

e La afirmacidn de la identidad europea en la escena internacional:  Ayuda
humanitaria a terceros paises, politica exterior y de seguridad comin,
posturas comunes en los organismos internacionales.

e la implantacién de una ciudadania europea: Que complementa a la
ciudadania nacional sin destruirla y confiere algunos derechos civiles y
politicos.

¢ El desarrollo de un espacio de libertad, seguridad y _]uSthla Vinculado a la
libre circulacion de personas y el mercado interior.

» El mantenimiento y el acervo comunitario: Textos Jundwos aprobados por
las instituciones europeas y los tratados.

Instituciones.

Se crearon para buscar una union cada vez mds estrecha entre las naciones

europeas. Estd conformada por las siguientes:

1. El Parlamento Europeo: Es elegido por los ciudadanos de los estados
miembros por sufragio universal y directo. Es la mayor asamblea
multinacional del mundo, representa a 370 millones de ciudadanos y sus
objetivos basicos son aprobar leyes.

2. El Consejo de Ministros: Representa a los gobiemnos de los estados
miembros y legislan para }a UE, coordinan sus politicas nacionales y
resuelven las diferencias existentes entre ellos.

3. La Comisién: Es un érgano ¢jecutivo que tiene el derecho de iniciativa
legislativa.
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4, El Tribunal de Justicia: Garantiza el cumplimiento de la legislacion.

5. El Tribunal de Cuentas: Es responsable de las cuentas. Se encarga de
comprobar que la UE invierte su dinero siguiendo las normas
presupuestarias y para los objetivos a que se destind.

Las anteriores instituciones estan apoyadas por drganos:

1. El Comité Econémico y Social: Desempeiia una funcion consultiva ante la
Comision, el Consejo y el Parlamento.

2. El Comité de las Regiones: El primero y este son érganos consultivos que
facilitan tomar en cuenta la opinidn de los diferentes sectores de la vida
econdmica y social y de las regiones. Consulta a las autoridades locales y
regionales en asuntos que les conciernen

3. El Defensor del Pueblo Europeo: Transmite las reclamaciones de los
ciudadanos. Todo ciudadano de un pais (europeo), es a su vez ciudadano de
la UE, por lo que goza de derechos y uno de €llos es recurrir a este drgano
en caso de que fuera victima de un acto de mala administracién por parte
de érganos o instituciones de la UE.

4. El Banco Europeo de Inversiones: Institucion europea financiera. Concede
prestamos a largo plazo para facilitar la realizacién de inversiones.

5. El Banco Central Europeo: Es quien se responsabiliza de la politica
monetaria de la UE.

3.3 El Tratado de Libre Comercio México - Unién Europea (TLCUE).

Se integra de la siguiente manera:

Acuerdo de Asociacién Econdmica, Concertacion Politica y Cooperacién
entre los Estados Unidos Mexicanos y la Unidn Europea y sus Estados
Miembros. :

Incluye una parte orientada & mejorar las relaciones politicas de las partes, otra
buscando el aumento de la cooperacidn bilateral en varias dreas y una tercera
que tiene los objetivos de la negociacién comercial.

En la parte I. Es una decision que se refiere al Acuerdo de Asociacion

Econdmica, Concertacién Politica y Cooperacidn, este esta formado por siete

titulos, tres anexos, un apéndice y una declaraciéon conjunta. El contenido en

esta parte es:

1. Disposiciones generales.

2. Comercto de servicios (transporte maritimo, servicios financieros,
excepciones generales)
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Inversién y pagos relacionados.

Propiedad intelectual.

Solucién de controversias relacionadas con los temas anteriores.
Obligaciones especificas del Comité Conjunto que se refieren al comercio
y cuestiones relacionadas con el mismo.

7. Disposiciones finales.

A

En la parte II. Decision 2/2000 del Consejo Conjunto Unién Europea —
Meéxico,

Se divide en ocho titulos, ‘dieciséis anexos, apéndices y declaraciones

_conjuntas. De la siguiente manera:

‘e Disposiciones generales.

e Libre circulacion de bienes (eliminaciéon de aranceles a productos
industriales, productos agricolas y pesqueros, medidas no arancelarias,
anexos de desgravacién arancelaria de la UE y de México) y reglas de
origen entre otros. Aqui se encuentran los siguientes anexos:

Anexo I Calendario de desgravacién de la comunidad.

Amnexo II Calendario de desgravacién de México.

Anexo III Definicién del concepto de productos ongmanos y procedimientos
de cooperaczon administrativa.

Compras del sector publico.

Competencia. ‘

Mecanismos de consulta para asuntos de propiedad intelectual.

Solucién de controversias.

Obligaciones especificas del Comité Conjunto referentes al comercio y
cuestiones relacionadas con el comercio.

* Disposiciones finales.

3.3.1 Como obtener el beneficio.

Para obtener los beneficios del Tratado es necesario seguir algunos pasos:
Contar con la fraccidn arancelaria del producto a exportar, desde luego ésta la
debe conocer cada empresa y en caso de no tenerla por alguna situacién
especial se puede recurrir con algin agente aduanal, solicitar apoyo del Banco
Nacional de Comercio Exterior SN.C. e inclusive puede recurrirse a la
Secretaria de Hacienda.
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Una vez que se cuenta con la fraccin arancelaria se consulta el Anexo no. I
Calendario de Desgravacion de la Comunidad, en esta parte encontraris el
listado de todas las fracciones arancelarias y tienes que ver en la parte derecha
a que categoria pertenece el producto y la tasa base aplicable al mismo
{Arancel en el cual se basan para aplicar la desgravacién arancelaria).

Se podra observar que las categorias son diferentes dependiendo en primera
instancia del producto y la tasa base.

Los productos industriales tienen:

Categoria A: Desgravacién inmediata con la entrada en vigor del TLCUE.
Categoria B: Desgravacién parcial llegando a tasa cero en €l 2003.

Para la B los niveles de desgravacion se aplican en cuatro etapas iguales, la
primera con la entrada en vigor del TLCUE vy las otras tres, el primero de
enero de cada afios sucesivamente, de manera que ¢l arancel queda eliminado
por completo en el 2003.

Con respecto a los productos agricolas y pesqueros, quedan liberados de
acuerdo a lo siguiente:

Categoria. Libre acceso a partir de:

I Entrada en vigor del TLCUE
I 2003

il 2008

IVa 2009

v 2010

Vv Lista de espera.

VI Cupos arancelarios.

VII De acuerdo ala Seccidén B del anexo 1.

Una vez identificada la categoria se debe consultar el Titulo II Libre
circulacién de bienes y ver la desgravacion que aplique a nuestro producto.

Con respecto a los productos de la categorfa V Lista de espera, se revisaran en
el afio 2003, debido a que son sensibles, es decir la liberacién de estos
afectaria de manera directa a la industria nacional. Entre ellos estan: cereales,
productos lacteos, cdrnicos, azucar, chocolates y frutas de clima templado
(manzana y durazno).
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En el caso de la categoria VI se aplicara el mismo arancel, pero se establecen
Cupos.

Por ultimo en la VII se necesita consultar el Anexo I en la seccién B, son
casos especiales,”! '

3.4 Certificado de origen.

El Acuerdo General de Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT) del 94,
tiene como principios fundamentales:

e Clausula de nacién mas favorecida.

Reciprocidad.

No-discriminacion.

Igualdad formal de todos los estados.

Tarifas y aranceles como tinicos reguladores del comercio internacional, |

Con respecto a la no-discriminacién, podemos considerar, tedricamente, que
no podemos dividir a los paises en amigos y enemigos. No se pueden utilizar
represalias o castigos comerciales por razones politicas, religiosas o raciales.

Este principio se da basicamente en dos vertientes:

a) Trato de nacién més favorecida, se refiere que cualquier concesién o
beneficio que un pafs otorgue a otro, debe otorgarselo igualmente a
terceros paises con los que tenga relaciones comerciales. Es decir cuando

" un pais reduce un obsticulo al comercio o abre un mercado, debe de hacer
lo mismo con todos los paises miembros de la Organizacién Mundial de
Comercio (OMC).

b) Trato nacional. Las mercancias nacionales como las importadas deben
recibir igual tratamiento una vez que han pagado sus respectivos impuestos
y cumplido con restricciones no arancelarias, entrando con ello al mercado
del pais destino.

Existen algunas excepciones a este princio, reguladas en el articulo XXIV del
GATT 94:

A Revista del Banco nacional de comercio exterior S.N.C. (BANCOMEXT), Negocios internacionales, No. 107, afio 10, febrerc 2001,
Eurocentro BANCOMEXT, Generando negocios para su empresa.
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“Los pactos bilaterales (o plurilaterales) negociados entre dos o mas paises
con el fin de crear un area de libre comercio o algiin proceso de integracion
similar, por los que Unicamente los paises que suscriban dichos pactos o
acuerdos pueden acceder a los beneficios derivados del mismo, no asf terceros
paises” ” ’
Respetando los principios anteriores y desde luego considerando el articulo
XXIV del GATT se firma el TLCUE.

Asimismo, dentro del GATT existe un Acuerdo sobre Normas de Origen:

“Define las normas de origen como las leyes, reglamentos y decisiones
administrativas de aplicacién general aplicados por un miembro para
determinar el pais de origen de los productos”

Este acuerdo preve la implementacion de un programa de armonizacién de las
normas de origen con objeto de tener mayor seguridad en el comercio
mundial. Menciona que las normas deben ser transparentes, no tener efectos
de restriccidn, distorsidon o perturbacidn del comercio internacional y se deben
de administrar de manera uniforme, imparcial, coherente y razonable.

Los objetivos y principios del programa son los siguientes:

a) Las normas de origen deben aplicarse por igual a todos los fines
establecidos en el articulo 1.

b) Se debe prever que el paifs que se determine como de origen de un
producto sea aquel en el que se haya obtenido el producto. O en el que se
haya llevado a cabo la ultima transformacién sustancial.

¢) Las normas deben de ser objetivas, comprensibles y previsibles.

d) No deben surtir por si mismas efectos de restriccion, distorsién o
perturbacién del comercio internacional.

¢) Deben administrarse de manera coherente, uniforme, imparcial y
razonable. '

f) Lasnormas de origen deben ser coherentes.

g) Deben basarse en un criterio positivo.

Cabe mencionar que el Acuerdo establece dos instituciones: Comité de
Normas de Origen que da a los miembros la oportunidad de hacer consultas
sobre temas del acuerdo y el Comité Técnico de Normas de Origen que

2 Witker Jorge. Hernandez Laura, Régimen juridico del comercio gxtetior de México. México, D.F.,
‘Universidad Nacional Autdénoma de México, 2002,
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examina problemas técnicos, d4 informacién y asesoria para determinar el
origen de¢ los productos, elabora y distribuye informes periddicos sobre
aspectos técnicos y examina aspectos técnicos de aplicacién y
funcionamiento.” '

Después de mencionar el Acuerdo sobre Normas de Origen y el articulo XXIV
del GATT, que estd mencionado dentro del TLCUE en el titulo II — Libre
circulacién de bienes. Articulo 2 — Objetivo:

“México y la Comunidad estableceran una Zona de Libre Comercio al término
de un periédo de transicién con una duracién méixima de diez afios a partir de
la entrada en vigor de esta Desicidn, de acuerdo con las disposiciones de esta
Desicién y conforme al articalo XXIV del GATT de 1994” %

Iniciamos con el Certificado de Origen:

Es un documento que nos hace constat el origen de determinada mercancia.
Dependiendo del tipo de certificado lo emite alguna dependencia, institucién
o fabricante del material. El Certificado del Tratado de Libre Comercio
México — Unién Europea (TLCAN) es emitido por los fabricantes, asi lo
permite y especifica este tratado. En cambio, el de la Unidn Europea, deber ser
emitido por institucion oficial. (En México lo valida la Secretaria de
Economia).

Lo importante, de contar con un certificado de origen es que ayuda al
comprador a pagar menos impuesto de importacién y ahorrarse dinero. Por
ejemplo, si se compran valvulas de México para exportar a Suecia con un
valor factura de 100,000.00 usd. y no tengo un certificado de origen del
TLCUE tienen que pagar actualmente (enero del 2002) de impuesto advaloren
€l 06 % que son el equivalente a 6,000.00 usd.

Por ofra parte, si compro las mismas valvulas del parrafo anterior, pero emito
un certificado del TLCUE en donde consta que este material es de procedencia
mexicana, pagan 0.00 usd. de impuesto, lo cual significa un ahorro de
6,000.00 usd y esto es bastante bueno para cualquier empresa.

® Witker Jorge. Herndndez Laura, Régimen juridico del comercio exterior de México. México, D.F.,
Universidad Nacional Auténoma de México, 2002.

# Tratado de libre comercio México Union Europea, México, 2000,
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Hay variaciones en los formatos de acuerdo al pais destino del material. En
México tenemos certificados para la Comunidad Europea, para el Tratado de
Libre Comercio con EE.UU. y Canada, para Latino América, etc. y como
mencionamos puede ser elaborado por la empresa, en algunos casos, o alguna
institucion dependiendo del pais destino, pero en su mayoria constan de:

a) Nombre del productor.

b) Pais de procedencia.

¢) Fecha de emisidn.

d) Descripcidn del material.

e¢) Niimero de orden lote, partida.

f) Destino final

g) Numero de factura.

h) Nombre del cliente.

i} Cantidad o tonelaje

j ) Algunas referencias.
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3.4.1. Generalidades.

Como podemos apreciar a nivel genérico, en la imagen anterior, el certificado
de origen del TLCUE solicita lo siguiente:

lexportador (nombre, apellidos, direccién completa y pais), 2 el pais o grupo
de paises con los que se est4 realizando la exportacion, 3 destinatario (nombre,
apellido, direccién completa y pais), 4 México, 5 pais, grupo de paises o
territorio de destino, 6 informacidn relativa al transporte, 7 observaciones, 8
mimero de orden, marcas, numeracion y naturaleza de los buitos, 9 masa bruta
u otra medida, 10 facturas, 11visado de la aduana o de 1a autoridad competente
y por tltimo declaracién del exportador con fecha vy firma.

s Certificado EUR.1, Secretaria de economia, enero del 2002.



Capitulo 4.

4.1 Datos generales sobre Suecia.

Suecia es una monarqufa constitucional ubicada en el norte de Europa y
ocupa el sector oriental de Ia Peninsula Escandinava. Sus limites son: al
norte y al oeste con Noruega, al noreste con Finlandia, al este con el Golfo
de Botnia y el Mar Béltico y al suroeste con los estrechos de Oresund,
Kattegatt y Skagerrak. Posee las islas de Gotland y Oland en el Mar Béltico.

Suecia, tiene una superficie total de 449,964 kmZ2, en tamafio ocupa el cuarto
lugar en Europa y su capital Estocolmo es la ciudad més grande del pais.

4.2 Gobierno.
4.2.1 Una democracia parlamentaria.

Suecia es una monarquia constitucional con una forma parlamentaria de
gobierno. Su Rey, Carlos XVI Gustavo, desempefia unicamente funciones
protocolarias como Jefe del Estado. El Parlamento es unicameral, y los
diputados son elegidos directamente por representacién proporcional para
legislaturas de cuatro afios. Se practica el sufragio universal y la edad para
votar es del8 afios.

E! Partido Socialdemocrata gobernd el pais, solo o en coalicidn, de 1932 a
1976, de 1982 a 1991, mientras que los partidos de centro-derecha estuvieron
en ¢l Gobierno de 1976 a 1982 y de 1991 a 1994. A raiz de las elecciones de
septiembre de 1994, ¢l Partido Socialdemdcrata volvio al poder, formando un
Gobierne de minoria con 162 de los 349 escafios del Parlamento.

Existen 13 ministerios que son unidades pequefias dedicadas a la preparacion
de los nuevos proyectos de ley gubernamentales. La aplicacion real de las
leyes corre a cargo de unos 100 organismos administrativos centrales
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relativamente independientes de los 24 gobiernos civiles. Cada provincia
cuenta con una Diputacién provincial, de eleccién directa, que tiene poder
para cobrar impuestos sobre las rentas y que es responsable, principalmente,
de la asistencia médico-sanitaria en la zona de su jurisdiccion. Actualmente,
Suecia tiene 288 municipios, cada uno de ellos es dirigido por un
ayuntamiento que se elige directamente por €l pueblo y que cobra asimismo
un impuesto sobre las rentas, dirige servicios piblicos como las escuclas, la
asistencia infantil y a las personas mayores, empresas de servicio publico,
viviendas, actividades culturales y recreativas. Los inmigrantes que hayan
residido en Suecia por lo menos tres afios, tienen derecho a ser electores y
elegibles en las elecciones locales.

Hay Ombudsman Parlamentarios quienes realizan investigaciones en casos de
sospecha de abuso de autoridad por parte de funcionarios publicos. Otros
ombudsman protegen a los ciudadanos vigilando los derechos de los
consumidores, la discriminacién étnica y por razones de pertenencia a un sexo,
la ética de 1a prensa, los derechos de los nifios y adolescentes v de las personas
con minusvalias. L.a mayoria de los documentos de los drganos de gobierno
estan a disposicién del ciudadano y de los medios de comunicacién.?

4.2,2 Poder ejecutivo.

El gabinete, es responsable ante el Parlamento (el Riksdag) y posee el poder
ejecutivo en Suecia. Estd compuesto por el primer ministro, el consejo de
ministros y los ministros sin cartera. Ademas de los ministerios del gabinete,
50 agencias centrales supervisan los servicios dependientes del Estado, como
el sistema telefénico y los ferrocarriles nacionales. Estas agencias, cuyos
directores son nombrados por el gobierno, estdn subordinadas nominalmente
al gabinete de ministerios, pero en realidad funcionan independientemente.

4.2.3 Poder legislativo.

En 1971, el Riksdag (parlamento), antiguo cuerpo bicameral, pasé a formar
una sola cémara legislativa con 350 miembros elegidos de forma
democratica; la Constitucion de 1975 redujo el nimero de miembros a 349,
para evitar posibles empates en las votaciones parlamentarias. Los miembros
del Riksdag son elegidos para periodos de més de tres aflos por sufragio
universal,

 Atlas Mundial 2000
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4.2.4 Poder judicial.

La judicatura sueca es independiente de las otras ramas del gobiemo y
comprende un sistema de tres niveles de tribunales: el Tribunal Supremo,
seis tribunales de apelacion y tribunales de distrito y ciudad. El Tribunal
Supremo ¢s el tribunal de apelacion final en todos los casos y también puede
establecer nuevas sentencias. Los tribunales de apelacién, ademas de los
aspectos juridicos que su nombre indica, son los responsables de la

‘administracién juridica en sus 4dreas territoriales y de la instruccién de los

jueces. Los tribunales de distrito y ciudad son tribunales de primera instancia
que estdn presididos por jueces auxiliados por un jurado elegido
popularmente, normalmente compuesto por tres o cinco personas profanas en
temas juridicos. Los jurados populares se forman solamente en pleitos por
difamacién.

Una caracteristica especial del sistema judicial sueco, copiado recientemente
por otros paises (como Espafia), es el cargo conocido como el defensor del
pueblo. 8u deber oficial es controlar c¢émo los tribunales y- las
administraciones observan y aplican las leyes. El defensor del pueblo debe
investigar las quejas de cualquier ciudadano, iniciar investigaciones y llevar
las evidencias de equivocacién judicial o de delito ante el tribunal. El
Riksdag nombra un defensor del pueblo para un periodo de cuatro afios; a
principios de la década de 1990 Suecia tenia cuatro de estos cargos.

4.2.5 Gobierno local.

Cada uno de los 24 condados de Suecia estd gobernado por un consejo
administrativo nombrado por el gobiemno central, junto a un consejo del
condado elegido por votacién popular. Poblaciones, ciudades y distritos
rurales dentro de los condados constituyen communes (municipios) y
también tienen consejos elegidos por el pueblo.

4.2.6 Divisiones administrativas.

Suecia esta divididaen en los siguientes 24 condados: Alvsborg, Blekinge,
Gévleborg, Goteborg och Bohus, Gotland, Halland, Jimtland, Jénképing,
Kalmar, Kopparberg, Kristianstad, Kronoberg, Malmohus, Norrbotten,
Orebro, Ostergotland, Skaraborg, Sédermanland, Estocolmo, Uppsala,
Virmland, Visterbotten, Visternorrland y Véstmanland. Cada condado tiene |
un gobernador nombrado por el gobierno central y un consgjo elegido
democraticamente.
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4.3 Poblacién.
4.3.1 Ciudades principales.

Las ciudades més destacadas son Estocolmo, capital y la mayor ¢iudad, con
una poblacién de 684.576 habitantes (estimaciones de 1992); Géteborg
(433.811 habitantes), centro industrial y puerto maritimo; y Malmé (236.684
habitantes), centro comercial y puerto maritimo. Otras ciudades importantes
son Uppsala, Linképing, Orebro, Norrképing y Visteras.

" 4.3.2 Poblacién.

La poblacién de Suecia estd compuesta principalmente por descendientes de
escandinavos y germdnicos y la mayorfa tienen la piel blanca, ojos azules y
pelo rubio. La poblacién inmigrante aumenta rapidamente, con unos 500.000
habitantes (1992) procedentes de Finlandia, Yugoslavia, Irdan, Noruega,
Dinamarca, Turquia y Chile entre otros paises; muchos de ellos llegan a
Suecia a frabajar, otros como refugiados. La cifra de inmigrantes se ha
incrementado por los refugiados de la guerra de Bosnia-Herzegovina; Suecia
ocupa ¢l segundo lugar de asilo de refugiados procedentes de esa regidn
después de Alemania.

Por oftra parte, Suecia tiene una poblacion de 8,8 millones de habitantes, de
los cuales aproximadamente 85% viven en la mitad meridional del pais.
Alrededor del 90% de 1a poblacién es miembro de la Iglesia Luterana Estatal,

Al igual que otros paises industrializados, Suecia tiene un bajo indice de
natalidad que, en los afios 80 y comienzos de los 90, aumenté, si bien en la
actualidad estd bajando de nuevo. La esperanza de vida es alta: unos 76 afios
para los varones y 81 para las mujeres.

4.3.3 La educacion.

Las escolaridad obligatoria es de nueve afios a partir de la edad de siete (o
seis). El 95% de los jovenes prosiguen luego con la ensefianza secundaria. Las
escuelas son administradas y financiadas por los municipios, siendo gratuitos
" la ensefianza, los libros de texto y los almuerzos escolares. Un sistema
municipal de educacion para adultos hace posible que aquellos que hayan
tenido un perfodo de escolaridad insuficiente, puedan alcanzar el mismo nivel
de educacién que los jévenes.
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En total existen en Suecia alrededor de 40 establecimientos de ensefianza
superior, la mayoria de ellos estatales y con ensefianza gratuita.
Aproximadamente el 50% de los alumnos de educacién superior son mujeres,
¥ un gran numero de los estudiantes son mayores de 25 afios que aprovechan
las normas especiales de admision para personas con experiencia laboral. Casi
la cuarta parte de los suecos adultos tienen una formacidn superior.

4.3.4 Religion.

La religién de casi el 88% es El luteranismo. La Iglesia evangélica luterana
es la confesién estatal de Suecia. Los nifios adquieren la pertenencia a la
Iglesia al nacer, pero no se requiere la participacién activa. Desde 1952, se
permite la renuncia a la Iglesia sin mas obligacion religiosa. Suecia esta
dividida en trece didcesis luteranas; cada una dirigida por un obispo. Otras
confesiones protestantes en Suecia son la baptista, la metodista, la Iglesia
mission covenant de Suecia, el Movimiento Pentecostal y el Ejército de
Salvacidn, Hay pequefios grupos de catdlicos, musulmanes y judios.

4.4 Recursos.
4.4.1 Agricultura.

Suecia es casi autosuficiente en productos agricolas, aunque solo se cultiva
el 9% de tierra. El abonado y la mecanizacién intensivos mejoran las
producciones de las cosechas a pesar de la pobreza de los suelos de muchas
areas, de una topografia accidentada y de una estacion de crecimiento corta.
En particular, la agricultura se desarrolla intensivamente en las tierras bajas
del sur, especialmente en las llanuras fértiles de Escania.

El tamafio de los campos agrarios varia desde las grandes haciendas hasta las
pequefias propiedades familiares; en época reciente muchos campos
pequefios se han integrado en unidades mayores. La mayoria de la
produccién agricola se dedica al consumo interior. Alrededor del 3% de la
poblacién se dedica a 1a agricultura, a la silvicultura y a la pesca. Después de
la IT Guerra Mundial la industria lactea, tradicionalmente importante dentro
del sector primario sueco, decliné en relacidn con la produccién de cereales
y verduras; los principales productos agropecuarios contintian siendo el
ganado y los productos derivados, especialmente los lacteos. Los cultivos
mas destacados (con cifras de 1992) son trigo (1.406.000 t), cebada
(1.261.000 t), remolacha azucarera (2.136.000 t), patatas o papas (1.253.000
t), avena (807.500 t) y las semiilas de colza (284.000 t}. La cabafia ganadera
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(cifras de 1992) cuenta con 1,8 millones de cabezas de vacuno, 2,1 millones
de porcino, 447.000 de ovino y 6,7 millones de aves de corral,
aproximadamente.

4.4.2 Silvicultura y pesca.

Suecia tiene la mayor reserva de madera de Europa occidental y es uno de
los mayores productores madereros del mundo; los productos forestales
suponen una parte sustancial de la produccion y de la exportacién anuales de

Suecia. La produccién anual de madera en 1992 fue de 24,6 millones de m3

de troncos para serrar y unes 24,5 millones de m3 de troncos para fabricar
papel. Las areas de bosque mas productivas son las laderas bajas de las
tierras altas del norte y la regién de Smaland. Las plantas de tratamiento de
madera se concentran a lo largo de la costa del Golfo de Botnia; muchos de
fos rios que se dirigen hacia el golfo se utilizan para transportar los troncos
hasta Ias fabricas, a las que también aportan energia.

La captura anual de pescado de Suecia es de unas 300.000 t. El arenque
supone alrededor del 25% de las capturas; también destacan el bacalao, la
platija y ¢l salmon. Goéteborg es un destacado puetto pesquero.

4.4.3 La geografia y el clima.

Suecia tiene una superficie de 450.000 km?, —similar a ia de Espafia o la de
Paraguay. La mitad de su superficie estd cubierta de bosques y menos del 10%
es tierra cultivada. El campo sueco, que es relativamente [lano, esta salpicado
de 100.000 lagos. Una larga cadena montafiosa al noroeste del pais llega a
alcanzar alturas de hasta 2,111 m, y a lo largo de sus dentadas costas hay miles
de islas. La calida Corriente del Golfo, en el Atlantico, da a Suecia un clima
més suave que el de otras zonas tan septentrionales. Estocolmo, la capital,
tiene en julio una temperatura media de unos +18°C. Las temperaturas
invernales muestran un promedio ligeramente inferior a los 0°C, nevando
moderadamente. En el extremo norte del pais, los inviernos son largos y frios,
pero en junio y julio el sol no llega a ponerse nunca.

El clima es relativamente moderado, considerando que Suecia tiene una
latitud muy septenirional. La corriente del Golfo y los vientos dominantes
del oeste, bastante templados, que penetran desde el Océano Atléntico
moderan sus temperaturas. En invierno, estas influencias se contrarestan por
las masas de aire frio que penetran desde el este. El clima del norte de Suecia
es considerablemente mas duro que el del sur, debido a su mayor altitud y a
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que las montafias reducen las corrientes marinas y su influencia. El promedio
de la temperatura en febrero, el mes mas frio, es inferior a 0 °C en toda
Suecia, con temperaturas que oscilan entre los -3,2 °C de Estocolmo, los -1,1
°C de Goteborg (Goteburgo) y los -11,7 °C de Haparanda en el norte del pais.
En julio, el mes mas calido, ¢l promedio de las temperaturas es de 16,7 °C en
Goteborg (Goteburgo) 18,4 °C en Estocolmo y 15 °C en Haparanda. La
proporcion de horas de luz aumenta en verano y disminuye en invierno
seglin se avanza hacia latitudes maés septentrionales. Una séptima parte de
Suecia queda al norte del circulo polar artico y afli la luz diurna es continua
al menos dos meses en verano y, por contra, la oscuridad se mantiene
durante casi dos meses de inviemo

La precipitacion anual de Suecia es de 535 mm de promedio. En Estocolmo,
la precipitacidén alcanza los 385 mm y en Géteborg (Goteburgo), 760 mm.
Las lluvias son més fuertes en el sur y en las montafias de la frontera noruega
y se recogen principalmente a finales de verano; las fuertes nevadas son
comurnes en el centro y en el norte de Suecia.

4.4.4 Territorio.

La longitud méxima de Suecia de norte a sur es de unos 1.575 km y de este a
oeste de 500 km aproximadamente; la linea de costa mide alrededor de 7.565
km. Suecia se puede dividir en seis regiones fopograficas; en el sector
noroccidental se extienden las montafias Kj6len, que establecen la frontera
con Noruega; la méxima elevacion de la cordillera y la cota mds alta de
Suecia es la cumbre del monte Kebnekaise (2.111 m). Al este de las
montafias se encuentra una extensa meseta inclinada hacia el este hasta la
llanura costera que bordea el golfo de Botnia. Las montafias del norte de
Suecia son el origen de muchos rios, que fluyen hacia el sureste hasta el
golfo de Botnia y que frecuentemente tienen lagos alargados y gran nimero
de caidas y rapidos, por fo que son una valiosa fuente de energia
hidroeléctrica. Los rios principales son el Angerman, el Dal, el Klar, el Ume
y el Tome. ' ‘ '

Los principales recursos naturales de Suecia son sus fértiles tierras de
cultivo, los bosques que cubren mas del 60% del pais, grandes depdsitos de
mineral de hierro y otros minerales, y abundantes recursos de agua para la
produccién de energia hidroeléctrica.

4.4.5 Recursos naturales.
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Suecia estd dotada de abundantes recursos naturales en forma de bosques de
coniferas, energia hidraulica, mineral de hierro, uranio y otros minerales, pero
carece de yacimientos importantes de petréleo y de carbén. Los tinicos
yacimientos de hierro se encuentran en el extremo norte del pais. La mayor
parte es exportada.

Los vastos bosques de abetos, pinos y otros arboles de madera blanda sirven
para proveer de materias primas a industrias altamente desarrolladas como la
de aserraderos, la de la pulpa y del papel, y la de productos terminados de la
madera. A pesar del elevado consumo doméstico, Suecia exporta unos 60% de
sus productos forestales.

Un 15% del abastecimiento energético del pafs procede de sus centrales
hidroeléctricas, muchas de las cuales se encuentran en los principales rios de
la zona norte. Algo mds del 40% de la energia consumida procede del petrdleo
importado, v el 7% del carbon y del coque, también importados. Doce
reactores nucleares suministran el 15% de la energia 6 el 50% de la energia
eléctrica. El resto del abastecimiento energético procede de biocombustibles,
turbas, calor de recuperacion, etc. A raiz de un referendo celebrado en 1980, el
Parlamento decidié que el uso de la energia nuclear tiene que haber sido
eliminado para el aflo 2010. Sin embargo, ese tema sigue dando lugar a
debates.

4.4.6 Flora y fauna.

La vegetacién alpina y artica domina en el norte de Suecia. Las 4reas
montafiosas mas elevadas carecen de vegetacion; las regiones algo mas bajas
son paramos cubiertos por varios tipos de musgos y liquenes. Descendiendo
de altitud, se encuentra un area de abedules y sauces, 2 menudo bajos y
achaparrados. Las zonas inmediatamente inferiores, que son las mas amplias,
estin cubiertas por bosques de coniferas, esencialmente de piceas y de pino
silvestre o rojo. En el sur, se pueden encontrar caducifolias como €l roble y
¢l haya.

Los renos son comunes en ¢l norte de Suecia. En los bosques habitan
principalmente osos, linces, martas, ardillas rojas y lobos. El lemming, un
pequetio roedor, abunda en los paramos altos.

4.5 Economia.

4.5.1 La industria.
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De las industrias basicas tradicionales, los productos forestales desempefian
ain un papel muy importante en la economia. La industria de construcciones
mecdnicas (excluidos los astilleros) se ha expandido y representa en la
actualidad casi la mitad de la manufacturacién, aunque el subsector
manufacturero de mas rapido crecimiento es el de productos farmacéuticos.

Suecia se cuenta entre los mayores inversores del mundo en el campo de la
investigacién y desarrollo (I+D) industriales en relacién con la produccién
nacional. Alrededor del 80% de los gastos en I+D estin relacionados con
equipos de transporte y de telecomunicaciones, productos farmacéuticos y
maquinaria. Son también un pequefio niimero de grupos industriales los que
representan la mayor parte del gasto en I+D, con ABB, Ericsson, Volvo, Saab
Automobile, Scania y Astra entre los principales.

Por otra parte, La industria ha experimentado un importante crecimiento en
Suecia desde 1880. El valor de la industria ha ascendido mas del 2% anual
desde mediados de 1a década de 1960 y, en la actualidad, Suecia es uno de
los paises mas industrializados de Europa, aprovechando la existencia de
materias primas de alta calidad en su territorio y de una mano de obra
especializada. '

Otras industrias importantes son las dedicadas al aluminio, plomo, cobre,

_ vehiculos de motor, maquinaria, equipamiento eléctrico y electronico,

madera, papel, cemento, mobiliario, vidrio y cristaleria, productos quimicos,
petrdleo refinado, textiles y ropa, aviones, barcos y alimentos transformados.
Los principales centros industriales son Estocolmo, Géteborg, Linképing,
Malmé y Trollhittan.

4.5.2 Economia Nacional.

El producto interior bruto de Suecia es de 196.600 millones de dolares
(segln estimaciones para 1994), Esta economia urbana e industrializada se
basa principalmente en los bosques extensivos, en los ricos depositos de
mineral de hierro y en los abundantes recursos de energia hidroeléctrica.
Aunque mas del 90% de la industria sueca es de propiedad privada, el
gobierno ejerce un control sustancial sobre la economfa para moderar las
fluctuaciones econdémicas. El presupuesto nacional anual estimado en 1992
establecia unos ingresos alrededor de 70.400 millones de délares y unos
gastos de 82.500 millones de délares aproximadamente. Aunque Suecia goza
de uno de los niveles de vida més altos del mundo, el pais ha experimentado
una acusada recesién econdmica durante el principio de la década de 1990.



El gobierno respondié con medidas de austeridad y una reestructuracion de
sus cometidos tradicionales para mejorar el empleo y €l estado del bienestar.
Los pasos que se dieron fueron reducir ¢l 10% del nimero total de
funcionarios, recortes en los programas de bienestar social y la privatizacién
parcial del sector estatal, entre los que se encontraban los sectores de
telecomunicaciones y electricidad. A principios de 1991 se reformd el
sistema fiscal, con reducciones en los impuestos por ingresos para todos los
ciudadanos excepto para los que reciben mayores salarios y un incremento
en los impuestos por bienes y servicios.

4.5.3 Mineria.

La produccion minera es muy importante para la economia sueca. En el
centro 'y norte del pafs, en especial alrededor de Kiruna y Malmberget, se
encuentran importantes depositos de mineral de hierro de gran calidad. La
produccién mineral anual comprende alrededor de 12,4 millones de t de
mineral de hierro (contenido metélico), 207.000 t de mineral de plomo y
plata, y 74.000 t de concentrados de mineral de cobre (cifras de 1990).
También se producen cinc, oro, petréleo crudo, uranio vy piritas de hierro; se
estima que Suecia tiene el 15% de las reservas mundiales de uranio
conocidas.

4.5.4 Energia.

Los ricos recursos de agua de Suecia se dedican casi exclusivamente a la
produccién de energia; en 1992, las instalaciones hidroeléctricas producian
el 46% de 1a electricidad; las centrales nucleares generaban mdas del 30%. La
produccién total de electricidad es de aproximadamente 146.500 millones de
KWh (1993). Debido a la rigurosa legislacién medioambiental, a la carencia
de mas recursos hidroeléctricos y a la politica gubernamental de reducir
progresivamente la energia nuclear, Suecia estd desarrollando energias
alternativas.

4,6 Comercio exterior,

El comercio exterior estd muy desarrollado; Suecia es miembro de la
Asociacion Europea de Libre Comercio y desde el 1 de enero de 1995 ha
ingresado en la Union Europea. Suecia mantiene relaciones comerciales
con Alemania, Gran Bretafia, Noruega, Dinamarca, Estados Unidos,
Finlandia, Francia, los Paises Bajos, Italia, Bélgica y Luxemburgo. A
principios de la década de 1990, las exportaciones anuales reportaron unos
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ingresos de aproximadamente 44.000 millones de délares y las
importaciones, un desembolso de alrededor de 40.000 millones de délares.
Sin embargo, tanto la cuenta corriente de la balanza de pagos como la
balanza de pagos total han sido deficitarias desde principios de la década de
1990. Las principales exportaciones de Suecia son productos forestales,
maquinaria, vehiculos de motor, hierro y acero, productos quimicos y
barcos; las principales importaciones son de maquinaria, petréleo,
equipamiento de transportes, productos quimicos, ropa y textiles, alimentos,
hierro y acero.

4.6.1 Transportes.

Los mdas desarrollados sistemas de transporte se concentran en el tercio sur
del pais. Suecia tiene alrededor de 135.860 km de carreteras, de las que maés
del 70% estan pavimentadas. Se utilizan mas de 4 millones de vehiculos de
motor, que engloban unos 3,6 millones de turismo. Hay aproximadamente
11.202 km de vias ferroviarias, practicamente todas de propiedad privada; de
éstas el 74% estan electrificadas. Entre las vias de agua interiores destaca el
canal de Gita, que conecta las costas oriental y occidental de Suecia; aunque
¢l canal es importante sobre todo como ruta turistica, también se utiliza para
el comercio local. La marina mercante sueca tiene un desplazamiento total
de 3,2 millones de toneladas. Estocolmo y Goéteborg son los principales
puertos maritimos.

El Sistema de Lineas Aéreas Escandinavas (SAS; Scandinavian Airlines
System), que opera junto a Dinamarca y Noruega, proporciona servicios
internacionales. En noviembre de 1993 fracasaron los intentos de intensificar
la competitividad de esta compafifa aérea a través de una unién con la KLM
holandesa Royal Dutch Airlines, la suiza Swissair y la austriaca Austrian
Airlines que hiciera frente a compailias alemanas, britdnicas y francesas. La
compafiia aérea Linjeflyg oferta vuelos interiores en Suecia. Los principales
acropuertos internacionales se encuentran en Arlanda (cerca de Estocolmo)
Landvetter (en las proximidades de Géteborg) y Sturup (cerca de Malmo)

N

¥ Attas Mundial 2000
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Capitulo 5

5 Valvulas, S.A.

5.1 Antecedentes,
Panorama general.

Valvulas, S.A. fue fundada en la ciudad de México, en la que esta ubicada
actualmente, en 1963 bajo licencia de Valvulas Internacionales. Con mas de
35 afios de experiencia fabricando finas valvulas de bola, es lider del mercado,
gracias a su compromiso de usar la mas avanzada tecnologia, los mejores
proveedores y contar con personal altamente capacitado en todas sus éreas,
Todo esto condujo a 1a obtencion en 1994 de la certificacion ISO 9001, misma
que ha sido renovada en 1997, 1998,1999, 2000 y 2001.

La fabrica de la ciudad de México estd totalmente equipada con la més
moderna maquinaria C.N.C., centros de maquinado, miquinas de precision de
alto volumen, equipo de medicién periddicamente calibrado, instalaciones de
prueba (incluyendo Pruebas Fire-safe) y un completo departamento de
ingenierfa de disefio equipado con CAD. Adicionalmente, el software
administrativo permite el control de inventarios que resulta en apropiados
niveles de existencia que demandan los clientes.

El camién unidad laboratorio mévil recorre el pais capacitando y asesorando a

~clientes, usuarios y distribuidores "on-site" para mayor comodidad y
conveniencia. Estas son algunas de las razones por las que muchos clientes
compran de unos de los lideres en el mercado de las valvulas de bola.

5.2 Breve historia.

Su duefio, termino la licenciatura en la Universidad Nacional Auténoma de
Meéxico ¢ inicid su desarrollo profesional trabajando como vendedor durante
dos afios en una empresa del ramo metal-mecanico, fabricante de conexiones
industriales, posteriormente se retiré de la misma y puso un negocio propio.
En ese lugar se dio cuenta que varias personas requerian de valvulas y que en
nuestro pais no existia fabricacién ni distribucién del producto. Las que habia
en México eran importadas en su mayoria por el consumidor final.
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Por lo anterior, inicid una blisqueda y se dedicé a investigar el lugar donde
eran fabricadas dichas vélvulas y dio con U.S.A. de inmediato procedid a
viajar a ese pais y fue a solicitar apoyo para la distribucién de las mismas en
nuestra nacién, esta fue autorizada en 1963 por un periodo de 1 afio; al cabo
del cual tendria que presentarse a rendir cuentas sobre ventas y resultados para
que se le diera una nueva autorizacion o se le cancelara el contrato, pero las
ventas fueron buenas, para lo que se esperaba de un pais como México en
1964. Por elle, no sélo le renovaron el contrato sino que le propusieron y le
dieron autorizacién para que fabricara sus propias valvulas, desde luego la
casa matriz pondria la asesoria técnica y lo recomendaria con proveedores de
materia prima. '

En 1964, inicié6 una produccién de “tipo casero” por el pequefio volumen
comparado con la produccién de hoy, con pocos tornos, obreros y empleados,
se inicio la produccién en nuestro pafs, pero simultdneamente a la fabricacion
sigui importando material y producto terminado, por lo que vendia producto
nacional ¢ importado.

Cabe mencionar que el duefio firmé un contrato por autorizacion para
fabricacion y uso de marca, el querfa llegar a ser independiente y no deseaba
tener jefe ni en el pafs, ni en el extranjero .y asi se los expuso en U.S.A. o que
causo gracia, pero finalmente aceptaron en un acto de “benevolencia que no
podra olvidar jamas”.

No obstante, después de la década, se logré independencia total, aunque
segun comenta siempre se tuvo. La empresa “matriz” todo el tiempo dio y da
un traté bastante bueno. En la actualidad la empresa es 100% mexicana,
inciuso a desarrollado sus propios productos y siempre ha tenido una relacion
cordial y algunos tratos de caballeros con U.S.A.

Actualimente, se realizan ventas directas independientes y también en algunos
productos se tiene como comprador a la casa matriz tanto en U.S.A. como en
Inglaterra. '

Finalmente e¢s importante mencionar, que de pocas personas que constituian la
“compafiia” en 1963, hoy dia cuenta con 110 obreros y 40 empleados
aproximadamente, con  centros de control numérico de gran tecnologia,
probadoras automaticas de valvulas (importadas de Europa y con adaptaciones
para prototipos mexicanos), ensambladoras automatizadas, una méaquina
europed robotizada, maquinaria de buena tecnologia en el drea metrologia y

calidad y como todas las empresas de hoy dia internet y un sistema en red para



68

todos sus departamentos. Como dato, su récord en este afio es de 35,000
valvulas ensambladas en un mes.

Por ultimo, es necesario comentar que en todo este proceso, la compafifa por
razones de mercado, produccidn, crecimiento ha tenido varios edificios, en
1963 estaba en una casa rentada en la colonia Roma, en 1970 se cambio en esa
misma colonia a una casa mas grande, en 1980 se traslado a la colonia Valle
del Sur a un edificio de mayor tamafio y finalmente en 1988 construyo su
edificio propio de tres plantas que es el actual, con estacionamiento para
ejecutivos al frente, para empleados a un costado. Area para descarga de
trailers, oficinas para administrativos, planta para produccién, almacén de
herramientas, de materia prima, producto terminado, area de ensamble, y
varias salas y bodegas diversas, en fin es una empresa grandiosa en todos los
sentidos.

5.3 Ubicacion en el contexto nacional.,

Para poder ubicar a Vélvulas, S.A. dentro del contexto nacional, es necesario
que retomemos muy brevemente la sifuacion y la posicion del gobiemo
mexicano con respecto al comercio internacional. Por ello, recordemos
rapidamente que la participacion de los Estados Unidos en la segunda guerra
mundial, fue un hecho que repercutié en nuestro pafs notablemente. La
industria norteamericana se enfoco a fabricar bienes para fines bélicos y
nosotros tuvimos la oportunidad de elaborar diversas manufacturas que antes
importadbamos, no solo para consumo local sino también para exportar a
EE.UU.; esto fue una coyuntura favorable para nuestra nacién puesto que
nuestra incipiente industria tuvo que lograr un “cierto grado de desarrollo™
generando empleos y “elevando el nivel de vida™.

En la época de los cuarenta tuvimos un modelo de sustitucién de
importaciones que duro hasta finales de 1980, dentro de ese contexto se sitla
el nacimiento de Vdlvulas, S.A. recordemos que fue fundada en 1963, en
plena época de la sustitucion de importaciones, motivo por el que creemos que
fue un buen momento para su “nacimiento”.

No olvidemos, que la industria nacional vivi6 en un mercado
permanentemente cerrado al exterior y con graves limitaciones de

- crecimiento, desde luego que por este motivo nuestro pais no tuvo oportunidad

de especializarce, ni de obtener ventajas de economias de escala, ni de
aprovechar las ventajas comparativas, ya que nuestra industria estuvo
orientada al interior.
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Como podemos darnos cuenta la industria mexicana se desarrollo aislada del
exterior, y Valvulas, S.A. no fue la excepcién, sin competencia internacional,
dependiendo de tecnologia, maquinaria y refacciones del extranjero.

Finalmente, en los 80’s con el agotamiento de la sustitucién de importaciones,
con la globalizacion de la economia mundial y con la internacionalizacién del
capital, nuestro pais decide finalmente implementar un modelo de desarrollo
basado en la apertura comercial e ingresa al Acuerdo General sobre Aranceles
Aduaneros y Comercio (GATT) en 1986 y a partir de ese momento comienza
un desgravamen arancelario y una apertura hacia el exterior. Curiosamente
nuestra empresa de estudio comenzo a realizar exportaciones a principios de
los 907s, cuando la apertura econdémica de México fue eminente.

Por otra parte, el Plan Nacional de Desarrollo 1989-1994 buscé fomentar las
exportaciones de productos no petroleres. Asimismo, el programa nacional de
modernizacién industrial y del comercio exterior 1990-1994, mencioné que
para lograr una competitividad intemacional se necesitaba aumentar la
productividad y la calidad en los procesos de todas las ramas industriales del
pais.

Actualmente, el gobierno ha disefiado mecanismos de fomento a las
exportaciones para las empresas productoras de bienes destinados a Ia
exportacién, con la finalidad de que estas puedan adquirir insumos y -
maquinaria de importacidn sin las cargas fiscales que fueron establecidas para
gravar el consumo interno; tal es el caso de los impuestos de importacion de
insumos incorporados a productos destinados a los mercados internacionales.
Esos mecanismos estdn en decretos que establecen y buscan fomentar la
exportacion tal es el caso del Programa de Importacion Temporal para
Producir Articulos de Exportacion (PITEX), el decreto que establece la
Devolucién de Impuestos de Importacion a los Exportadores (Draw Back) y
el decreto para ¢l Fomento de 1a Industria Maquiladora de Exportacién.

El PITEX tiene como objetivo apoyar y fomentar las exportaciones no
petroleras, teniendo en cuenta lo siguiente: se podran realizar importaciones
temporales para producir articulos de exportacion, mismas que no requeririn
de permisos previos ni de autorizaciones especificas de ninguna clase, salvo
en los casos que los programas incluyan mercancias sujetas a dichos requisitos
por razones de seguridad nacional, sanitarias o ecoldgicas. Este programa
como otros esta orientado a contribuir a la modernizacion de la planta
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productiva nacional y la reconversién industrial fomentando las exportaciones
de productos manufacturados.

Con respecto al draw back, las empresas que lleven a cabo exportaciones
definitivas pueden solicitar la devolucién del arancel causado por la
importacién de productos o insumos incorporados a bienes exportados; o de
mercancias que se retornen al extranjero en el mismo estado o que hayan sido
sometidas a un proceso de reparacién o alteracién.”

Por ofra parte, si el material es vendido a una empresa mayor que lo incluye en
su proceso productivo y lo exporta incorporade a su producto final,
indirectamente se me considera un exportador y puedo recuperar impuestos.
También se buscd un acercamiento de las pequefias empresas a las grandes
para convertirse en sus proveedores formando las mencionadas cadenas de
exportacion.

Para terminar este punto, trataremos de ubicar brevemente a Valvulas, S.A.
dentro de este contexto nacional y podemos resumir lo siguiente:

¢ El nacimiento de la empresa en 1963, se dio en plena sustitucién de
importaciones. Esto “tal vez” le permitid crecer y desarrollarse puesto que no
existia competencia internacional.

¢ En 1986 con el ingreso de nuestre pais al Acuerdo General Sobre Aranceles
y Comercio (GATT), la liberacién de la economia mexicana al exterior, la
eliminacidon de impuestos a la importacion y la competencia internacional que
comenzd a desarrollarse en los 90°s, el Tratado de Libre Comercio de
América del Norte (TLCAN) entre Meéxico, U.S.A. y Canadd. Muchas
empresas mexicanas se vieron obligadas a adaptarse a la nueva realidad
internacional y comenzar a exportar para buscar la supervivencia y la
competencia internacional y nuevamente Valvulas, S.A. no fué la excepcidn,
ya que notamos que inicid sus ventas internacionales a principios de los 90’s.

+ El gobierno mexicano a fines de los 80’s y principios de los 90’s manejo
planes para buscar la modernidad industrial, el precio, la calidad y la
competencia internacional, tedricamente desde un punto de vista desde
Vilvulas, S.A. esta empresa jamas recibid un apoyo econdmico por parte del
gobierno mexicano para adquisicion de maquinaria nueva o mejor tecnologia,
esta se ha comprado, pero siempre con dinero de la empresa.

* Banco nacional de comercio exterior. Guia bésica del exportador. México, D.F. Novena edicion, 2002.
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» Con respecto a los programas de apoyo en el presente sexenio: Pitex,
Altex, Draw Back, 1a empresa en estudio tampoco pertenece a ninguno de
ellos. El motivo no logra las cuotas establecidas de exportacion para un Pitex
0 Altex y con respecto al Draw Back tampoco ha tramitado ninguno. Sin
embargo, en el transcurso de la elaboracion del presente trabajo se obtuvo el
PROSEC.

e Con lo expuesto anteriormente, podemos mencionar de una forma muy
aventurada, que Vélvulas, S.A. no es una empresa lider en su ramo a nivel
internacional, al contrario crecio protegida por la sustitucién de importaciones,
no se encuentra a la vanguardia en el mundo, pero ha sabido ubicarse muy
bien y en todos los cambios y movimientos econbmicos nacionales e
internacionales, es una empresa que no se ha rezagado con la apertura y esta
buscando calidad y precio a nivel internacional, en varios mercados del
mundo, ya que actualmente exporta a varios continentes. Con respecto a su
tecnologia ha estado modernizandose.

S.4 Areas involucradas.

En una exportacion estén involucradas en mayor o menor medida, indirecta o
directamente casi todas las dreas de una empresa, desde mantenimiento, hasta
produccion e ingenieria. Inclusive tienen que ver nuestros proveedores, ya que
depende de la calidad del producto que nos vendan el lograr abrirnos campo
en los mercados mundiales.

Si mantenimiento tiene la maquinaria en condiciones optimas de trabajo esta
no va a fallar y nos permitir entregar a tiempo nuestro pedido.

En fin, podria seguirse mencionando la importancia de tedos los
departamentos de una empresa en la venta internacional, pero en el presente
capitulo solo haremos mencidn de ventas, almacén, calidad y trafico debido a
que son las dreas de mayor contacto.

Es importante resaltar que no es definitivo el papel que se le esta dando aqui a
estos departamentos, que no siempre tienen esta funcion y ademdas no es todo
su trabajo dentro de una planta. Comuinmente lo hacen de esta manera, pero
inclusive tiene que ver mucho el organigrama de la fébrica en la deslindacién
de responsabilidades y pueden presentarse otras ramas directamente
involucradas de acuerdo a la organizacién muy particular de cada empresa.
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5.4.1 Ventas

Se encarga de la negociacion de las operaciones de venta, asi como la
vigilancia de lo establecido en la forma de pago, crédito, efectivo, carta de
crédito, etc. :

Asimismo, en coordinacidén con produccién se establece el tipo de material a
vender, asi como la norma y especificaciones del producto. Es responsabilidad
de esta negociar las condiciones y la aplicacion correspondiente de acuerdo a
las politicas de la fébrica, asi como la vigilancia para el cumplimiento de la
negociacion total con el cliente.

También tiene la responsabilidad de analizar debidamente el pedido de
compra (P.0.), auxiliandose de las areas que sea necesario con la finalidad de
que al momento de elaborar la confirmacion, esta se entregue con toda la
informacion detallada para el cumplimiento de las condiciones técnico
administrativas. Logicamente para lo anterior, s¢ hace necesario que antes de
emitir la confirmacion se haya realizado a conciencia ¢l anélisis y contenido
del P.O. para aclarar las anomalias que pudiesen existir de acuerdo a las
politicas, la capacidad y las experiencias vividas.

Otras obligaciones que tiene, aunque en primera instancia suenan muy
tedricas, pero son muy significativas:

* Promover, negociar, formalizar y realizar ventas de exportacidn.

s Conocer y proponer las acciones que comrespondan relacionadas con
conflictos de caracter internacional originadas por las exportaciones, en
coordinacidn con los organismos y autoridades del sector publico y privado.

¢ Mantener contacto permanente con las cadmaras, asociaciones y organismos
gremiales o profesionales de la industria que representa, tanto a nivel
nacional como internacional,

» Mantener contacto permanente con los organismos del sector piblico para
gestionar y obtener las autorizaciones y apoyos requeridos por la planta en
la materia.

o Sugerir estrategias que garanticen el desarrollo adecuado de las
exportaciones.
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s Mantener comunicacion constante y agil con todas las dreas de la planta que
participen en la actividad de exportacién, a través de los canales
establecidos a efecto de propiciar el adecuado desarrollo de la venta
internacional. '

Finalmente, es muy importante que tenga poder de convocatoria, en los casos
que se requiera, para reunir a todos los involucrados y que conjuntamente
evalten la capacidad de cumplimiento de los requisitos del cliente, en materia
de produccién, material, empaque, marcas y etiquetas, certificados de calidad,
de origen, listas de empaque. Todo ello, para cumplirle al cliente en forma
excelente.

5.4.2 Almacén

Los objetivos de un almacén deben ser estandarizar los criterios de manejo,
almacenamiento, empaque y embarque del producto.

-Es muy importante su papel en la exportacidn, ya que se encarga del recibo de
producto terminado y la materia prima.

Algunas de sus funciones son las signientes:

o Concluido el proceso de fabricacion, de las partes terminadas previamente
inspeccionadas y aceptadas por calidad, deben ingresar al almacén dando de
alta el lote y quedando perfectamente identificadas para evitar una pérdida o
confusion interna.

¢ Manejo y almacenamiento del producto terminado, evitando golpes, caidas,
equivocaciones en acomodo de racks, u otra actividad que dafie la
apari.encia o calidad del producto. -

e Debe empacar el material tomando en cuenta los requisitos de
identificacidn, rastreabilidad y lo solicitado en el pedido del cliente, segin
se aplique.

¢ El material empacado se mantiene en almacén, hasta quedar completo el
pedido, salvo instruccion especial del cliente.
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 De acuerdo al tipo de transporte, la distancia, el lugar y lo solicitado por el
cliente el material se empacard en cajas de carton, palets, racks, cajas de
madera, contenedores, etc.

s Elabora lista de empaque.

» El embarque o entrega del producto debe ser realizado por el jefe de
almacén o un designado en coordinacidn con exportaciones o trafico.?

5.4.3 Calidad.

Uno de los requisitos para ingresar a los mercados mundiales es la calidad. De
ahf la importancia de este departamento en la exportacidn, que tiene las
siguientes responsabilidades:

+ Establecer los lineamientos para la inspeccion y prueba de materias primas
y productos terminados, para verificar la conformidad del material
suministrado, con los requisitos especificados.

e Checa que la materia prima venga de un abastecedor que se encuentre en la
lista de proveedores confiables (si se tiene).

¢ Determinar tamafio o cantidad de las muestras a inspeccionar.
e Establecer auditorias al producto terminado con el fin de asegurarse del
cumplimiento de los requisitos especificados para el producto y los

solicitados en el pedido del cliente.

* Produccion debe entregar cada lote de producto terminado a calidad para:
que los revise y libere.

+ El tipo y cantidad de auditorias, inspecciones y pruebas que considere
necesarias para determinaf que el producto cumple con excelente calidad.

¢ Cada material que no cumpla con requls1tos, especificaciones o calidad
debe ser rechazado.

B Vélvulas, S.A. Manual de procedimientos VP-0900. México, D.F., 2002,
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e Elaborar los certificados de calidad o andlisis quimicos solicitados por el
cliente > :

5.4.4 Facturacion

Es el érea encargada de emitir la factura. Debe ser de acuerdo a la solicitud del
cliente y se debe tener cuidado de a quien se factura y a quien se consigna, ya
que no siempre es ¢l mismo.

Por otra parte, es primordial en los requisitos aduanales una factura correcta y
en los casos en que no se vaya a cobrar (faltante de un pedido anterior, regalo
de muestras o envios para ferias) aun asi, se debe emitir una con valor para
fines aduanales y libre de cargo para el destinatario.

5.4.5 Trafico.

Este departamento tiene la responsabilidad del embarque, hasta la recepcidn
del material, asi como todos los trémites y documentos relacionados con el

INismo.

o Analizar nominaciones de barcos, camiones, ferrocarril, aviones o
transporte multimodal segiin sea el caso.

¢ Asignar con produccién y almacén fecha de embarque y determinar los lay
days(dias en que puede Ilegar €l buque para cargarlo, vid anexos)

o Contratar los fletes,
» Esresponsable de la carga del material a bordo del transporte.

« Contratar los servicios portuarios o auxiliares que se requieren para la carga
del material. '

» Dar seguimiento via fax o cualquier otro medio al material, con los clientes,
transportistas, agentes aduanales hasta la completa recepcion del pedido.

¥ vilvulas, $.A. Manual de procedimientos VP-0901. México, D.F., 2002.
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e Tramitar y emitir cuando se requiera: pedimento de exportacién, certificado
de calado, plan de estiba, estado de hechos, manifiesto de carga,
conocimiento de embarque, guia aérea o terrestre.

5.5 Organizacién de la empresa.

5.5.1 Organigrama TESIS CON
FALLA DE ORIGEN

Valvulas

5.5.2 Algunas areas.

En este punto trataremos de describir las principales areas de la empresa, pero
sin mencionar lo que todos conocemos, es decir cualquiera conoce que un
Director general es la persona de mayor rango dentro de una compafiia y que
¢l Contralor realiza las auditorias para revisar que todo marche en orden. Aqui
trataremos de mencionar las cuestiones particulares de esta empresa. Vamos a
hablar de cada una de las areas, pero con sus peculiaridades dentro de
Valvulas, S.A.

5.5.3 Direccion General.

El director de Valvulas, S.A. es el duefio y fundador de la compafiia y se ha
caracterizado por tener una visién panoramica del contexto mundial, es una
persona que viaja mucho por el mundo y conoce perfectamente a nuestra
competencia en todo el planeta, sabe que los orientales son un peligro
constante en materia comercial, por lo que los “vigila” muy de cerca.
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Con esta visién se ha participado en ferias internacionales en Taiwan,
Alemania, Colombia y U.S.A. por mencionar algunas.

Por otra parte, sabemos que en lo que a proveedores de materia prima
respecta, siempre se tienen varios proveedores del mismo producto tanto en
México como en el extranjero, esto forma parte de la politica implantada por
el director general, que como el dice “no es bueno en materia de proveedores,
tener todos lo huevos en una sola canasta”, se necesitan nacionales ¢
internacionales para tener varias “cartas” al momento de una devaluacion o de
un conflicto con un proveedor.

5.5.4 Varias areas.

En este punto nos permitimos solicitar una disculpa por tratar en forma tan
genérica a produccién, almacén y calidad. Desde luego todos los
departamentos y areas de cualquier empresa juegan un papel muy importante y
los mencionados anteriormente no son la excepcién en Vilvulas, S.A. sin
embargo no pudimos tener acceso de forma mas detallada a la informacién de
ellos, motivo por el que presentamos observaciones muy genéricas de los
siguientes: -

Produccion:

Se encarga de fabricar las valvulas y es un area que ha evolucionado mucho
dentro de 1a empresa, inicié con 3 tornos manuales y actualmente tiene més de
30. Varios de ellos automatizados con computadoras y una buena capacidad
de produccion. Se maquinan los materiales, se hacen barrenos y se ensamblan
las valvulas.

Almacén:

Esta dividido en 2: Uno de materia prima, que se encarga de recibir el
material de los proveedores y checa que vengan de acuerdo a los pedidos de
compra en cantidad y producto. Se encarga de emitir entradas y salidas de
material.

El almacén de producto terminado, como su nombre lo indica recibe las
valvulas terminadas para almacenarlas y entregarlas a ventas o a los clientes.
También se encarga de elaborar las listas de empaque. '
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Calidad:

Se encuentra en inspeccidn recibo y en producto terminado. Cuando llegan los
materiales inmediatamente los recibe para observar que cumplan las
especificaciones requeridas por el pedido de compra y Valvulas, S.A. En caso
de encontrar productos no conformes o fuera de especificaciones rechaza al
mismo y da aviso por escrito al drea de compras para que se devuelva el
material al proveedor y se tomen las medidas necesarias para evitar una
recurrencia.

En cuanto a producto terminado, revisa las vélvulas y las prueba antes de
enviarlas a los clientes.

Compras

Dentro de nuestra investigacion, tuvimos mayor acceso a esta 4rea por lo que
procederemos a desarrollar este punto de una forma mas detallada:

Se encarga de establecer la metodologia para realizar el control de las
actividades de compras de materias primas, maquinaria y equipo, contratacion
de servicios de calibracién, pulido, transporte, y comercializacién que afecten
la calidad de los productos.

Campo de aplicacion:
Es aplicable en la elaboracién, revision, y seguimiento de pedidos de compra
para proveedores tanto nacionales como del extranjero.

Responsabilidades del area:

Elaborar, revisar y aprobar el pedido de compra con base en lo establecido en
la empresa. Mantener en los expedientes correspondiente, los registros de
calidad que surjan como resultado de las actividades de compra a proveedores
nacionales o extranjeros de materia prima o servicios.

Determinar el grado de cumplimiento del proveedor en cuanto a
especificaciones del producto, aplicando lo descrito en los procedlmlentos de
Valvulas, S.A. (Inspeccion y prueba)

Desarrollo de sus actividades:

Requisitos para la elaboracion del pedido de compra:
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Compras:

Informa al jefe de materiales y ensamble a través de la lista de proveedores,
los tiempos de entrega promedio de los proveedores. El drea antes
mencionada debe enviar sus requisiciones de compra a tiempo para evitar que
los materiales se retrasen. Si existe alglin material que requiere tratamiento
urgente, se agiliza el trAmite de los materiales a la brevedad posible.

Informa a las dreas que soliciten el servicio de calibracion, pulido y cromado
de esferas y compra de equipo de medicion a través de la lista de proveedores
aprobados.

Emite el pre-pedido de compra, previo andlisis de requisicidn y consulta la
lista de proveedores aprobados. Existen casos en los que se autoriza la compra
de materia prima sobre reportes de existencias de jefatura de materiales y
ensamble u otros. En estas situaciones se imprime el pedido de compra en
excel en hoja blanca, misma que se utiliza para solicitar la informacion técnica
a la gerencia de ingenierfa cuando proceda, (Nota- se puede recibir la
autorizacion en esta hoja en lugar del pre-pedido) El debe contener ademas de
los dos datos informativos la autorizacién en forma indistinta del:

a) Director general
b) Subdirector general
c) Gerente de compras

Elaboraci6n del pedido de compra:

Asigna el no. de pedido de compra y lo registra en un control de asignacion de
pedidos de compra. Emite el pedido, en los casos en que sea solicitado por
cualquiera de las gerencias de la empresa en base a la requisicién de compra.
Elabora el pedido de compra a través del sistema de computo (EXCEL y
SAE), y registra los siguientes datos:

a) Para todo ¢l pedido de compra:’

- Razon social, direccidn y teléfono del proveedor

- Nombre o cargo del contacto comercial con el proveedor

- Referencia del origen de la compra

- Especificaciones de las siglas utilizadas para-indicar: las condiciones de
compraventa;

Para proveedores extranjeros: Para proveedores nacionales:
(F.O.B.) Libre a bordo (I..A.B.) Libre a bordo
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(C.LF) Costo seguro y flete
(C.F.)Costoy flete
(EX-WORKS) En fabrica

- Fecha de elaboracidn del pedido de compra.
- Fecha de entrega acordada con el proveedor.
- Condiciones de pago acordadas.

- Precio unitario por pieza o producto.

- Precio total por lote o por partida.

- Monto total del pedido.

B) Para el pedido de compra que solicite la adquisicién de materias primas:

- No. de lotes o partidas solicitadas
- Cantidad de cada lote o partida
- Descripeion, No. de planos y/o especificacion de ingenieria.

¢) Para pedido que solicite el servicio de calibracion:
- Descripcion del servicio solicitado '
- Codigo o niimero de identificacién del equipo.

- Requisitos del certificado de calibracién.

d) Para pedido que solicite la compra de equipo/maquinaria de fabricacidn o
inspeccioén y prueba:

- Certificacion de la calibracion en caso de equipo de inspeccién y prueba,

- Garantia de equipo. .

- Instructivo de instalacidén y/o planos.

En el caso en que la emisién de los pedidos sea realizada por Excel, la captura
de la informacién de los pedidos, se hard posteriormente en €l sistema SAE,
para la actualizacion del inventario.

Revision del pedido:

Se revisa el pedido de compra previamente a su emisién al proveedor, con la
finalidad de asegurarse que cumple con todos los requisitos aplicables. Corrige
el pedido en caso de discrepancias o errores de omisién que puedan confundir
al proveedor. Revisa el pedido de compra firmando en el espacio destinado
para tal fin y sellando el mismo al reverso de “revisado”. Envia ¢l pedido de
compra por fax o mensajeria a los proveedores. Existe casos en los que se
cancelan pedidos de compra Las razones principales por las que se cancela
son las siguientes:
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a) Que el codigo este equivocado.

b) Modificaciones en precios

¢) Cambio de razén social del proveedor

d) Revisién contractual con el proveedor (cuaiquier negociacion con el
proveedor)

e) Error de captura.

Documentacidn técnica.

El gerente de compras, subgerente y asistentes:

Obtienen la documentacion técnica que se requiere para la colocacién del
pedido de compra, del indice maestro de planos, especificaciones de ingenierfa
o normas, emitido por-el gerente de ingenierfa del producto. Solicita-a la
gerencia de ingenieria de producto cambio de disefio o permiso de produccion,
en caso que las muestras sean rechazadas por la gerencia de aseguramiento de
la calidad.

Solicita por escrito la informacién técnica necesaria a la gerencia de ingenieria
de producto solo para partes de valvulas de bola. Lo anterior se lleva 2 cabo en
caso de cotizaciones, desarrollo de nuevos productos y colocacién de pedidos
de comipra. Para resinas de teflon la documentacién técnica serd proporcionada
al proveedor por el departamento de compras basindose en las
especificaciones de ingenierfa correspondientes. El departamento-de compras
recibe de ingenieria las especificaciones con anterioridad. Si se reciben
muestras por nuevo disefio, se turnan a la gerencia de ingenieria de producto
quien a su vez las entrega a la gerencia de aseguramiento de calidad para su
aprobacion,

Seguimiento del pedido:

Gerente de compras.

Realiza activacién o seguimiento de los pedidos de compras en casos de
materia prima de importacién y en materia prima nacional, via fax o
telefonicamente. En ocasiones el gerente de compra es apoyade por el
subgerente para materia prima de importacidén y por el asistente de compras
para nacional,

Subgerente de compras.

Da seguimiento a los materiales de importacidén amparados con los pedidos de
compra, una vez que se haya notificado el embarque aéreo, maritimo o
terrestre, via fax o telefonicamente con las lineas transportistas y agentes
aduanales hasta recibir el material o productos solicitados.
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Gerente de compras.

Comunica por escrito al proveedor, que el material o producto suministrado
no cumple con los requisitos de especificaciones establecidas en el pedido de
compra y solicita se lleven a cabo a la brevedad posible las acciones
cotrectivas correspondientes.

En caso de que se deba hacer alguna devolucién a cualquier proveedor, el
gerente de compras solicita al supervisor del almacén de partes que prepare
una salida por el material que se retornard. Asimismo, se inicia control y-
seguimiento con el proveedor para reponer dentro de especificaciones el
material Previamente rechazado o solicita nota de crédito por el monto del
rechazo,’

Ventas

Establece el método para realizar la revisién de los contratos establecidos
entre Valvulas, S.A, y sus chentes se encarga de la recepcion y aceptacion
de los pedidos del cliente.

Definiciones:

SAE: Sistema administrativo empresarial software usado para la elaboracién
y emisién de pedidos y facturas, asi como para el control de materiales y
existencias,

Pedido: Contrato o solicitud formal para la adquisicién del producto por parte
-del cliente, en donde especifica los requisitos a ser cumplidos. -

Producto de linea: Productos establecidos en catdlogos.

Producto fabricado “sobre pedido™: Productos de los cuales se cuenta con
materia prima procesada 0 sin procesar, y cuya fabricacién o ensamble se
realiza con base a pedido por escrito del cliente.

Productos de fabricacion especial:

a) Se fabrican para un tipo de fluido o condiciones de operaciones especiales.
b) Se fabrican con base en el cumplimiento de normas, plano o
especificaciones o requisitos del cliente

¢) Requieren el desarrollo de un disefio de Ingenieria, para proceder a la
fabricacion.

! Vilvulas, §.A. Manual de procedimientos VP-0901, México, D.F., 2002,
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Responsabilidades:

Es su responsabilidad verificar el cumplimiento de los requisitos establecidos
en ¢l pedido del cliente, atender a resolver las reclamaciones de los clientes
del extranjero, en caso de fallas del producto, verificar con el jefe de
materiales y ensamble que se tiene capacidad para cumplir con los requisitos
establecidos en pedidos del cliente, antes de aceptar la orden.

Por otra parte, el jefe de materiales y ensamble, determina el tiempo de
entrega de los productos, informa a las areas involucradas sobre cambios
realizados a las condiciones del pedido, establecidas por el cliente.

Ventas recibe, en papel membretado del cliente o via telefonica la solicitud de
cotizacion del producto, cuando se reciba via telefonica se registra y tendrd la
siguiente informacién como minimo:

Fecha cliente cantidad descripcion

Registra en la solicitud de cotizacidn del cliente, el precio de los productos
requeridos, extrayéndolos del sistema S.A.E., pero en caso de no encontrar
precio en SAE, los solicita al contador de costos.

Cuando se trata de un producto especial, lleva al gerente de ingenieria la
solicitud de cotizacién del cliente para que este cheque la viabilidad para la
elaboracidn del producto y determine con su firma la aprobacién o negativa de
la fabricacion.

~Posteriormente, elabora y envia al cliente via fax la cotizacion, indicando
precio, tiempo de entrega; cuando sea solicitado por el cliente y se da
seguimiento por lo menos dos dias después como parte del servicio.

En los casos en que ¢l cliente no haya aceptado la cotizacién, coleca en la
cotizacion la leyenda “cancelado” y archiva en la carpeta del cliente. Cuando
acepta la cotizacidn y se trata de un cliente nuevo, el departamento de crédito
dard de alta en el sistema SAE, al cliente otorgado por el asistente de
exportaciones avisando que ya esta en SAE.En caso que acepte dicha
cotizacidn, informara via fax o telefénicamente su aceptacidon y procede a
elaborar el pedido pendiente por Surtir,

El pedido pendiente por surtir registra los siguiente datos:

a) Razdn soctal del cliente.
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b) No. de pedido.

¢) Fecha de emision del P.P.S. de exportacién.
d) Partidas, cantidad y descripcion de estos.

e) Precio.

) Fecha de entrega.

Posteriormente envia copia del pedido pendiente por surtir al jefe de
materiales y recaba su firma para asegurarse de que recibid el comunicado.

Por otra parte, en los casos en que el cliente tenga problema de crédito,
obtienen firma del subdirector general, autorizando el pedido pendiente por
surtir, de lo contrario el subdirector general hablara con el cliente para llegar a
un mutuo acuerdo.

Cuando el embarque esté por enviarse:

El inspector de aseguramiento de calidad realiza la inspeccién de acuerdo al
plan de calidad e infortna a ventas via telefénica que el material esta listo para
embarque, asegurandose que mo exista ningin cambio. Ventas elabora la
factura a través del sistema registrando los siguiente datos necesarios para el
embarque:

a) Razén social.

b) Precio. :

¢) A quien se le consigna (en caso de que se consigne a la misma direccion
- que se factura, indicar ciudad, estado y pats) : :

d) Condiciones de pago.

e) La via de embarque.

Ventas entrega original al subgerente de compras quien se encarga de la
entrega del producto al transportista del cliente.

El subgerente de compras
Ya entregado el producto, le da el original de la factura y copia de la guia de
embarque a ventas quien la envia al cliente.

5.6 Cambios en produccién y mercados.

La empresa a vivido 6 cambios muy significativos en su estructura de
produccidén y mercados: en 1964, 1970, 1980, 1990, 1994 y actual,
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Como mencionamos en la historia, en 1964 se contaba con 3 pequeiios tornos;
se comenzd a fabricar el producto exclusivamente para venta nacional, sin
embargo la aceptacidon de las vilvulas en nuestro pais fue tan favorable que
para 1970 se contaba con 12 midquinas aproximadamente y en 1980 podemos
hablar de una verdadera compafifa fabricante, con 20 maquinas y una
capacidad de produccién de 10,000 véalvulas mensuales.

No obstante lo anterior, es necesario remarcar que 1990 es uno de los aflos
importantes de la empresa, porque ya se cuenta con calidad y precio de
exportacién y nos iniciamos en el mercado internacional, enviando vélvulas no
solo a US.A. sino también a Canada e Inglaterra, en ese afio finalmente
participamos de manera clara en los mercados internacionales. Antes, hubo 2 o
3 ventas muy pequefias y aisladas, pero sin pena ni gloria para la empresa.

Cabe comentar, que en 1990 por exigencias del mercado internacional y
vision del director general se obtuvo la certificacién de la norma ISO 9000, fo
que también apoyo para lograr una mayor exportacién y conseguir mas
clientes a nivel mundial.

Por otra parte, 1a crisis de 1994 nos afecto econdmicamente como a todas las
empresas de México, pero al mismo tiempo nos dimos cuenta que para
nosotros tuvo dos efectos significativos que son :

1 ) Problemas econémicos serios, pero gracias a varios factores:

» Entre ellos incremento en las exportaciones.

¢ Decremento por estrategia de las importaciones.

¢ La capacidad que siempre tuvo la compaiifa de contar con proveedores
nacionales e internacionales de la misma materia prima, para trabajarlos de
acuerdo a la mayor conveniencia de la empresa (esto sirvié porque dejamos
hasta “cierto punto de lado” a los proveedores extranjeros por problemas con
el tipo de cambio del dblar y nos enfocamos a los nacionales que por
necesidad de liquidez estuvieron ofreciendo precios muy bajos).

¢ Asimismo, ¢l alto stock tanto en materia prima como producto terminado,
(Y2 afio en producto final y 1 en materia prima) nos permitié reducir las
compras al maximo y aguantar los embates de la crisis, sin dejar de producir i
vender, no obstante que se cancelaron muchas compras nacionales e
internacionales. |
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2 } Desaparecié la competencia. Nuesiros competidores nacionales algunos de
plano desaparecieron, como empresa se fueron a la quiebra y otros se
especializaron en ofros productos que no son valvulas de esfera. En este
sentido, practicamente nos convertimos en proveedores Unicos del producto en
¢l mercado nacional.

Por lo anterior, si bien es cierto que 1994 fue un afio decisivo favorablemente
en la estructura del mercado nacional para nosotros. Por otra parte, ya con la
apertura del Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN) entre
Meéxico, Estados Unidos y Canad4, asi como la globalizacién o apertura
internacional del comercio a nivel mundial, comenzd a llegar mucha
competencia de esos paises del Norte de América y de otros del mundo (Asia).
Por ello, a partit de 1995 aproximadamente se decidid comprar nueva
tecnologia. Es decir se estd modemnizando notablemente nuestra empresa, se
han comprado 10 cenfros de control numérico estadounidenses,
computarizados totalmente, un robot europeo, y 2 ensambladoras autométicas-
de valvulas, entre ofras.

Con lo anterior, servicio, calidad (norma ISO 9001), precio, mucho trabajo,
capacitacién, conocimiento del mercado, estrategias concretas de compra
venta y “mucho mds”, nos estamos preparando para sobrevivir a la
competencia internacional que ya llegd a nuestro pais.

Podemos concluir este punto resumiendo, que la estructura de produccién de
1964 (3 tornos con fabricacion de 100 a 500 valvulas mensuales), a 2002 (30
maquinas diversas automatizadas y robotizadas) con una capacidad de
produccién de 35,000 vélvulas mensuales, por razones obvias ha cambiado.
Asimismo, el mercado de 1964 al actual, también ha sufrido cambios muy
significativos, por un lado quedamos como lideres del mercado nacional, pero
por otro tenemos que competir a nivel internacional dentro y fuera de nuestro
territorio, si es que queremos sobrevivir. (Hoy el 35% de nuestra produccién
se exporta, en mayor 0 menor volumen a paises de los 5 continentes del
mundo).** '

5.7 Experiencia internacional.

Considero que la empresa tiene bastante experiencia internacional por el
numero de paises a los que a exportado. Si bien se tienen exportaciones de

2 vilvulas, S.A.. Manyal de procedimientos VP-0903. México, D.F., 2002,
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diferente volumen que pueden ser desde muy pequefias, como es el caso de las
muestras hasta trailers completos que se envian al extranjero.

De acuerdo al parrafo anterior, se han hecho envios internacionales a Estados
Unidos de Norteamérica, Canad4, Guatemala, Perti, Brasil, Argentina,
Venezuela, Francia, Suecia, Reino Unido, Nueva Zelanda, Australia y esto nos
puede proporcionar un ligero panorama de la experiencia de la compafiia en el
comercio internacional. Asi mismo, en la gran mayoria de los casos se ticnen
clientes o exportaciones directas a excepcion de los Estados Unidos en el que
se cuenta con un distribuidor de nuestros productos.

Por otra parte, la empresa también ha realizado o hace importaciones de varias
partes del mundo entre ellas EUA y Europa, por ello podemos reafirmar que
hay conocimiento en el proceso o gran parte del mismo, de una compra venta
internacional.

Con respecto a la forma de envio se han hecho aéreos, maritimos, terrestres y
multimodal a varios continentes, por lo que podemos presumir que hay
conocimientos de logistica, de transporte internacional y en cuanto a formas
de pago internacional se ha trabajado con carta de crédito, giro bancario,
transferencia y cobranza internacional. Podemos concluir esta parte,
afirmando que se tiene algo de experiencia en importaciones y exportaciones,
desde luego sin darle calificacién alguna si el proceso o trimites los realizan
de manera adecuada, ya que no pretendemos ni es nuestro objetivo calificar
este punto,

Certificacion.

Sin mayores palabras con los siguientes dos parrafos podemos definir su
experiencia en certificacién en normas internacionales:

Vilvulas, S.A. tiene el orgullo de ser una empresa certificada en ISO 9001,
certificacién que se logra en diciembre de 1994 y que se mantiene
actualmente. ‘ '

Consigue en 1999 por parte del American Petroleum Institute, 1a licencia 6D-
93321 que le permite ¢l uso del monograma oficial en sus productos fabricados.

3
www.valvadas.com.mx



88

Capitulo 6
6. Producto para exportar.
6.1 Caracteristicas especificas.

A confinuacién veremos la descripcién de nuestro preducto, con sus
caracteristicas, disefio, aplicaciones en la industria y sus ventajas competitivas.
Pensamos que con la nobleza de nuestras valvulas podemos avanzar en el
camino ¢orrecto para la exportacién. Nuestro producto se describe como:

Valvula de esfera miser serie 400 de bronce.
6.1.1 La miser:

La vélvula miser serie 400 en un disefio de tres piezas de sencilla instalacion y
servicio en los sistemas, dando un facil acceso a las lineas y uniones, El disefio
permite a la seccidén central, al quitar tres tornillos y aflojar el cuarto caer en
péndulo totalmente libre de las tapas, sin cortar la tuberia ni perturbar la
integridad de la linea. Este disefio permite usar a su miser como tuerca unién
eliminando conexiones extras. La simplicidad de 1a instalacion y
mantenimiento hace a la valvula ideal para una variedad de usos incluyendo la
industria quimica, produccién de gas y petréleo, refinacién y transmision,
textiles, pulpa y papel, farmacéutica, alimentos y bebidas.

Se ofrece en tamafios de : 1/4”, 3/8”, 1/27,3/47,17, 1 1/4”, 1 1/2” y 2".

6.2 Diseiio y aplicaciones.

Una vélvula de bola robusta y segura que incluye un cierre ajustado, suave
flujo bidireccional, variedad en materiales en asientos y tipos de tapas para
cualquier conexién y aplicacion, construida en tres piezas y disefiada para
autornatizacidn. '

La variedad de tapas para su conexién puede ser: roscada, soldada, o cualquier
combinacion de ellas que le permite ser adaptada para cualquier situacion.

La combinacién de asientos de teflon, buna, la hacen ideal para servicio de
vapor hasta 150 psi (grados de presién). La miser se encuentra disponible a
prueba de fuego, paso total, criogénica, desviadora y a 3 vias.
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Aplicaciones en la industria:

Se utiliza en el transporte de todo tipo de fluidos y gases a diferentes niveles
de presién y temperatura a prueba de fuego.

Sectores industriales:

Los sectores industriales en los que se utiliza este tipo de valvulas son:
petroquimica, alimenticia, metalirgico, minera, laboratorios farmacéuticos
entre ofros.

Ventajas competitivas:

A diferencia de otras valvulas del mercado:

¢ Tiene mayor durabilidad debido al grosbr de sus paredes.

e Es una vélvula que no requiere ser desmontada de las tuberlas para su
mantenimiento, lo que se traduce en menor costo.

e [l disefio de esta vilvula permite un sin nimero de aplicaciones por la
combinacion de materiales en sus asientos y empaques.

e Resalta por su importancia, por su capacidad de utilizacién manual o
automatica.

» Una ventaja adicional que la empresa fabricante ofrece es la posibilidad de
que los usuarios adquieran la valvula en su conjunto o en partes, situacion
que¢ no ofrecen los competidores.

* Versatilidad en la combinacién de los materiales que la componen.
(acero inoxidable, acero al carbén y bronce).

» Las tapas pueden ser hexagonales o redondas cabe aclarar que esta ultima
no es facilmente encontrada en el mercado.>

3 vélvulas, S.A. Catalogo serie VVV. México, D.F. 2000
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No obstante lo anterior, en situacién de precios no podemos considerarnos
lderes en el mercado internacional, como lo demuestra la siguiente tabla:

PRECIOS EN USD. EX-WORKS.

VALVULA DE BOLA[MEXICO [TAIWAN [CHINA [UK. fIrALIA lU.S.A. ARGENTINA

DE BRONCE. uUsD. usp. USD. ([USD. [USD. |JusD. |usb.
PRECIO 11.66 10.14 10.03 | 10611 | 11.78 | 1224 12.83
UNITARIO

LOS QUE COTIZARCON CIF. TIENEN - 6.7%

Por otra parte, investigamos con la embajada de Suecia en Espafia la:
produccidn de valvulas de esfera de ese pais y no las fabrican, es decir no
producen nada todo lo importan, hay presencia de Reino Unido, Taiwan y
China, principalmente. En el 2000 tuvieron un volumen de importacion de
1°057,748.32 usd. Considerando acero inoxidable, carbon y bronce.

Cabe remarcar, que cuando investigabamos nos comentd el area de ventas
internacionales que Valvulas, S.A. no estaba considerada como proveedor
principal del cliente en Suecia, que por el momento Unicamente eramos un
proveedor alterno o secundario. '
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6.3 Precio.
6.3.1 Precio de exportacién.
Gastos directos e indirectos del producto.

Insumos utilizados en 1a fabricacion.

Insumos nacionales Proveedor ~ Yalor en usd.
Cuerpo XX 1.46

Tapa XX 2.20

Vistago XX 0.67

Asientos y sellos XX 0.28

Costo total de insumos nacionales 4.61
Insumos importados Pais de origen  Valor en usd.
Tornillos | EE.UU. 0.12
Maneral Espafia 0.39
Tuercas EE.UU. 0.22
Esfera _ EE.UU 0.40
Roldanas y tapones EE.UU - 0.21
Costo total importado 1.3¢4 %

* Vilvulas, §.A.Daros departamento de costos. México, D.F, 2002.



Precio ex-work en fabrica.

Concepto

Materias primas, partes y piezas.

Combustibles y materiales aux.
Energia eléctrica
Mano de obra directa

Depreciacion y amortizacién
Costo directo
Costo indirecto

Costo total en fabrica

Origen
Nacional Exfranj ero
Usd. Usd.

4.61 1.34
0.64 0.00
0.73 0.00
0.84 0.00
0.96 0.00
7.78 1.34
0.33 0.00
8.11 1.34

PRECIO EX-WORKS EN FABRICA 11.66 00 USD.

¥ Valvulas, S.A. Datos departamento de costos. México, D.F. 2002,
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Total
Usd.

5.95
0.64
.73
0.84

0.96

9.12

0.33

9.45%
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6.3.2 Gastos de transporte,
Maritimo
Contenedor de 20 pies

Compaiiias : K-line, Gava International, Panalpina.

Flete CD. de México - Veracruz $ 51546 usd.
5,000.00 pesos

Tramite aduanal y otros en puerto § 103.09 usd. aprox.
1,000.00 pesos

Pedimento Exportacion. 33.50 usd.

325.00 pesos

Flete Veracruz — Suecia $ 2,000.00 usd.
19,400.00 pesos

Imprevisto $  103.09 usd.
1,000.00 pesos

Total (Puerto Suecia) § 2,755.14 usd.
26,724.85 pesos

T.C. 9.70 (JUNIO 18, 2002.)

Nota.~ Existen ligeras variaciones en la cotizacién de las tres lineas maritimas,
pero siempre se deben tener en cuenta tres opciones para cuando falle alguna
alternativa, jamas detener una exportacién.”’

¥ Cotizaciones de Panalpina, Gava intemacional, K-Line, México, D.F, 2000



Flete maritimo consolidado. (Panalpina).
120 usd, TonM3 (Veracruz-Goteborg).
30.00 usd. B/L {(Documentos).

103.00 usd. Despacho aduanal.

56.70 usd. Recoleccion por TonM3. (Planta D.F. a Veracruz).

Logistica del envio.

México, D.F. (Planta)

Puerto de Veracruz (México).
Puerto de Bremen (Alemania).

Puerto de Goteborg {Suecia). Destino final.

Tiempos.
Yeracruz-Bremen 20 dias.
Bremen-Goteborg 7 dias.

Salidas de Veracruz 2 por semana.
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Flete aéreo (Panalpina - KLM)

9,00 wusd. X Kg. México — Goteborg. |
120.00 usd. por despacho aduanal.

10.00 usd. guia.

45.00 usd. Recoleccién Ton. M3 (Minimo).

64.25 usd. Otros.

Logistica del envio.
México, D.F. (Planta).
Aeropuerto de Amsterdam (Holanda).

Aeropuerto de Goteborg (Suecia). Destino final.

Tiempos.
Meéxico — Goteborg. 2 dias.

Salidas diarias.
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6.3.3 Empaque y embalaje
Costo del empaque y embalaje
Para reducir costos estamos reciclando madera y palets de la siguiente manera:

Cuando realizamos compras de nuestras materias primas exigimos en los
contratos que nos las embarquen en palets y cajas de madera (en la medida de
lo posible). Nosotros usamos esos mismos palets y cajas de madera para
vender nuestros productos, los adaptamos, recortamos, desarmamos, pintamos
con las leyendas de Valvulas, S.A., direccion, hecho en México, peso neto,
bruto y cantidades.

Con lo anterior, hemos reducido bastante los costos de empaque y embalaje y
nuestros gastos por estos conceptos quedan dentro del tema precio ex-work en
fabrica en los puntos de: combustibles y materiales auxiliaress (cartén, tapén,
plastico, clavos, madera, pintura, etc.) y mano de obra directa porque son los
mismos obreros los que arman y pintan nuestros empaques y embalajes.

Determinar el empaque y embalaje.

Nuestro producto para transporte aéreo y maritimo es empacado de la
siguiente manera:

Primero se cubre con papel periddico u hojas de maquina de escribir (desecho -
de oficinas) triturados, luego se pone en cajas de carton de diferentes tamafios
dependiendo del numero de la valvula y por ultimo en palets o cajas de
madera bien flejadas y cubiertas con plastico, con base o “patas” para que
puedan ser manejadas o maniobradas por montacargas o griia sin mayor
problema.

La finica diferencia entre un empaque aéreo y uno maritimo es el peso.
Nuestros embarques aéreos por recomendacién de la linea transportista
(Panalpina) procuramos que pesen, en envios al continente americano aprox.
méaximo de 100 kgs. para facilidad de maniobra, de espacio y cupo; porque
generalmente estos aviones no son muy-grandes. En los demdas continentes
hasta 500 kgs. porque son aviones de mayor capacidad.

En el transporte maritimo no aplicamos restricciones de peso, fuera de lo
normal.
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6.3.4 Transporte
Eleccion de transporte idoneo.

En toda exportacién es bdsica ¢ importante la eleccién adecuada del medio de
transporte para determinar el éxito o fracaso de un embarque. Este nos permite
que nuestro futuro cliente reciba a tiempo el producto vy con precio aceptable.

Para competir en los mercados internacionales, es requisito hacer un andlisis
del medio de transporte tomando en cuenta que ¢l embarque maritimo es mas
econdmico en la mayoria de los casos, pero nunca se debe perder de vista que
a veces €s necesario usar €l envio aéreo. Para cuando el cliente requiere
rapidez de respuesta, se debe contar con un stock minimo o una capacidad 4gil
de produccion y por supuesto la Hnea aérea, sin perder de vista que este medio
es mas caro, pero eficaz en la reduccién de tiempos.

Si nuestro producto fueran hortalizas casi es seguro que optariamos por
exportaciones a€reas para ¢l caso de Suecia, pero como lo que pretendemos
exportar son valvulas de acero, producto no perecedero, cuyo peso unitario
puede variar de 1 a 60 kilogramos, ademas hay capacidad para enviar un
contenedor completo de 20 pies; se puede legar por mar de México a Suecia,
ambos tenemos puertos ¢ infraestructura necesaria para una rapida carga y
descarga y existen rutas y lineas maritimas disponibles de origen a destino.

Por lo expuesto anteriormente, podemos elegir como medio de transporte para
nuestros envios el buque en primera instancia y para urgencias el avién.

6.3.5 Seguros

Debide a que nuestras ventas son ex-work no necesitamos del seguro de
transporte, no obstante debemos estar preparados para brindarles 1a seguridad
necesaria en este campo a nuestros clientes nacionales e internacionales
cuando lo requieran.

Por lo anterior, contamos con un seguro de transporte de carga para ciertos
casos, que nos da la seguridad de la mercancia durante su transporte hasta
destino final, este nos cubre riesgos por perdida total o parcial y por dafios
materiales que sufran los bienes como consecuencia de algunos siniestros:
incendio, explosion, hundimientos, colisién, caida de aviones, volcaduras,
descarrilamientos, robo, contacto con otras cargas, manchas, roturas, derrame,
oxidacion, mojaduras, etc. '
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Se debe tener cuidado, porque no tenemos y creemos que no existe cobertura
para los siguientes casos: violacion a cualquier ley o reglamento, perdida de
mercado, dolo grave del asegurado comprobable y autorebo.

Este seguro se contrata comunmente por pedido y tiene vigencia desde el
momento en que los bienes quedan a cargo del porteador para su transporte,
todo el curso normal del viaje y termina cuando el material llega a su destino
final.

Nos cubre el 100% del valor de la factura mas 10% (considerados como fletes
y gastos aduanales) y nos cuesta el 0.5% sobre el valor total del monto
asegurado.

Nota : el precio del seguro es exclusivamente para valvulas y sus componentes
o refacciones de acero inoxidable, acero al carbdén y bronce en condiciones
normales, es decir para envios a paises que no tengan guerras civiles o sean
considerados de alto riesgo, por lo que es importantisimo en cada envio
mencionar el destino final exacto para que el seguro lo acepte y lo cubra.*®

Seguro para riesgos comerciales (Comesec).

Tenemos contratado este seguro para algunas de nuestras exportaciones, a
pesar de que en primer orden solicitamos carta de crédito irrevocable
confirmada, también tenemos que flexibilizarnos con otros mecanismos de
pago para no salir de la competencia internacional como: giro bancario,
deposito o transferencia bancaria y otro. El seguro de Comesec nos brinda
seguridad en ello. Nos cubre incapacidad financiera del importador para cubrir
deudas en los siguientes casos:

¢ Insolvencia legal.- cuando existe una declaracién judicial de quiebra,
suspencién de pago o algln acto juridico similar que impida el cobro del
crédito asegurado.

¢ Insolvencia de hecho.- cuando el deudor se encuenfra en una situacién
econdémica tal, que el ejercicio de una accion juridica en su contra resultaria
inutil. :

% Seguros Provincial, péliza no. 0200854 endoso 2000.
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¢ Mora prolongada.- cuando transcurren seis meses desde el vencimiento del
crédito y no se ha podido cobrar.

Este seguro se tramita ante la Compaiiia Mexicana de Seguros de Credito
(comesec) y el costo puede variar dependiendo de la empresa , el pais y la
forma de pago.’

6.4. Régimen legal de exportacion mexicano para nuestro producto.

Como mencionamos en-capitulos anteriores, la exportacién “Es el envio de
mercaderias nacionales o nacionalizadas para su uso o consumo en el exterior.
Juridicamente, ello significa una venta mas alla de las fronteras politicas de un
pais. Esta operacion supone la salida de mercancias de un territorio aduanero y
produce como contrapartida una entrada de divisas™*°

Despacho aduanal

Su base legal en México se encueritra en la ley aduanera en el articulo 35 y se
define como:

“ El conjunto de actos y formalidades relativos a la enfrada de mercancias al
territorio nacional y a su salida del mismo, que de acuerdo con los diferentes
tréficos y regimenes aduaneros establecidos en el presente ordenamiento,
deben realizar en la aduana las autoridades aduaneras y los consignatarios,
destinatario, propietarios, poseedores o tenedores en las importaciones.y los
remitentes en las exportaciones, asl como los agentes o apoderados

aduanales”.

Requerimientos en México.
a ) Bl pedimento de exportacion.

b ) La factura comercial que sefiale el valor de las mercancias.

* Banco nacional de comercio exterior. Guia basica del exportador. México, D.F. Séptima, 2000
* Witker Jorge. Hernéndez Laura, Régimen juridico del comercio exterior de México. México, D.F.
}Jniversidad Nacional Auténoma de México, 2002.

! Grupe Isselin Cardona. Sumarie jurfdico aduanero correlacionado v anotado. México, D.F, Tercera edicion,
2001
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¢) Los documentos que comprueben el cumplimiento de regulaciones y

restricciones no arancelarias.*?

Factura comercial.

Para exportar es necesario que todo embarque se ampare con una factura

comercial, de preferencia se debe presentar en original. Muchos transportistas

nos recomiendan que la elaboremos con descripeién del producto en espafiol e

inglés. Debe incluir la siguiente informacidn:

e Nombre y direccidn del vendedor o embarcador.

e Nombre y direccion del comprador o consignatario.

¢ Descripcién detallada de la mercancia, nombre con ¢l que se le conoce,
grado o calidad cuando lo amerite, nimeros o simbolos que utiliza el
fabricante para su identificacién y relacionando cada renglén.

e Numero de piezas por partida.

¢ Precio del producto especificando 1a moneda, el valor unitario, total y gran
total.

o Condiciones de venta (Exworks, Fob, Cif, efc., lugar destino).

. Lugér y fecha de expedicion.

¢ Numeracion consecutiva cuando se componga de dos o mas hojas ( ejemplo
1/3,2/3 y 3/3).

Pedimento de exportacién.

Para presentarlo con mayor claridad estamos anexando una copia de un

pedimento, al que le borramos el nombre y direccion del importador y el
exportador por razones de confidencialidad.

* Witker Jorge. Herndndez Laura, Régimen juridico del comercio exterior de México, México, D.F. ,
Universidad Nacional Auténoma de México, 2002,




Contiene informacién, entre otra:

e 2 2 ¢ o ©& & & 9 o & & & S & & » »

Numero de pedimento.
Tipo de operacidn.
Clave de pedimento.
Regimen.

Destino.

Tipo de cambio.

Peso bruto.

Aduana.

Datos del importador.

Valor comercial de 1a mercancia.

Marcas.

Datos del destinatario.
Nimero de factura.
Fecha.

Incoterm.

Agente aduanal.

Fraccién arancelaria.
Descripcion del producto.
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Lista de empaque

De acuerdo a la ley aduanera no es obligatoria, pero es un documento que
permite al exportador, al importador, el transportista, a la compafiia de
seguros, a [a aduana, efc. identificar las mercancias y saber que contiene cada
bulto o caja, por lo que debe trabajarse un empaque claro que coincida
perfectamente con la factura.

En la lista se indicaria la cantidad exacta de los articulos que contiene cada
caja, bulto, envase u cualquier otro tipo de embalaje, en cada bulto se debe
anotar en forma concisa los numeros y las marcas que lo identifiquen, mismos
que se pueden relacionar con la factura, escribiendo la descripeion de cada uno
de los productos. Se debe empacar uniformemente, procurando juntar la
mercancia del mismo tipo en un solo empaque, ya que esto simplifica los
movimientos y da facilidades para las revisiones aduanales de salida y entrada.

Un embarque confuso motiva una revisién aduanal profunda y tardada
generando gastos no previstos y posibles retrasos en los tiempos de embarque
0 desembarque.

Se debe elaborar en original y seis copias, mostrando peso, volumen, medida
por cada caja y total. Mencionar el numero de bultos, sin olvidar que esto da
facilidad para su manejo y hasta para la cotizacién del flete.”

Documento de transporte.

No es obligatorio presentarlo en la aduana para el despacho aduanal de
exportacion, pero el conocimiento de embarque o guia es importante y lo
expide la compafiia transportista, en original y seis copias, cominmente, en el
se indica que la mercancia ha sido embarcada con un destino determinado y
hace constar 1a condicidn en que se encuentra. Cuando se emite el documento
el transportista es responsable de 1a custodia y el envio del producto hasta el
destino, de acuerdo a las condiciones pactadas. :

¢ Debe coincidir con la factura, 1a lista de empaque, la carta de crédito o el
contrato de compra venta. Dependiendo del tipo de transporte utilizado se le
denomina: '
Guia aérea (air way bill)

* Banco nacional de comercio exterior, $.N.C. Gufz bésica dei exportador, México, D.F. Séptima, 2000
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Conocimiento de embarque (bill of lading)
Carta porte, talén, guia (auto transporte)
Talén de embarque o guta (ferrocarril)

Se debe conservar una copia del documento de embarque, ya que constituye
un respaldo en caso de problemas. ‘

Clasificacién arancelaria: 84 81 80 99 (vidlvulas de bola para use
industrial)

Arancel de exportacion:
Con tasa cero.
Recomendaciones.

Nuestro producto no requiere el cumplimiento de regulaciones y restricciones
no arancelarias. No obstante, recomendames identificar a las valvulas y
empacarlas en cajas con la leyenda Made in México (Hecho en México) y en
los casos en que los proveedores lo requieran anexar certificado de calidad y
Origen.

Estimulos fiscales al comercio exterior.

Por el momento no contamos con el PITEX, debido a que importamos poco,
ast come tampoco somos agente propicio para ALTEX debido a que nuestras
ventas nacionales son mayores que las de exportacion.

No obstante lo anterior, durante la elaboracion del presente trabajo se obtuvo
el Programa de promocion sectorial (PROSEC), que es un “instrumento que
permite a las personas morales productoras de determinadas mercancias,
importar con arancel ad-valorem preferencial, distintos bienes empleados en la
elaboracién de productos especificos, no importando su destino (exportacién o

mercado nacional)”™,

Y Witker Jorge. Hernandez Laura, Régimen juridico del comereio exterior de México. México, D.F.,
Universtdad Nacional Autdnoma de México, 2002,
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6.5 Cotizacion. (simulada)

at'n : Mr. José Steeis
Gerente de compras
International Commercial.

Ref. : Cotizacion de valvula miser 27
Sr. steeis :

Es un gusto para nosotros tener la oportunidad de saludarle y anexarle la
siguiente cotizacién no. 10969 Suecia, de dic/05/01.

a ) Descripcién.- valvula de presidn de esfera de 27, miser serie 400 de tres
piezas, bidireccional.

b ) Precio unitario.- 11.66 usd. (cantidad minima de 50 piezas)
¢ ) Ex-waork.

d.) Lugar de embarque.- México, D.F.

e ) Pago.- carta de crédito irrevocable confirmada a la \.(ista.

f} Fecha de embarque.- 15 dias después de colocado ¢l pedido y establecida 1a
carta de crédito.

g ) Materiales.- cuerpo de acero inoxidable astm a743 - ¢f8m.
tapas de acero inoxidable astm a743 - ¢f8m
esfera de acero inoxidable astm a743 - ¢f8m.
maneral de acero inoxidable astm a743 - ¢f8m
tornilleria de acero sae j 429 gr. 5.
tuercas de acero sae j 429 gr. 5.
vastago de acero astm a 276 gr. 316.
asientos de teflon virgen ptfe.
sellos de teflon virgen ptfe.

h ) Especificaciones.- material, grosor y aplicaciones técnicas de acuerdo a la
norma internacional ANSI b16.34
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i) Presién maxima.- 600 psi

j ) Temperatura.- de -30°c a 260°c.

k )} Observaciones.- todo de acuerdo a nuestro catilogo serie 400, rev. feb/00.
Nota.- como se puede ver en el catdlogo también fabricamos vélvulas de 1/2”
a 2” en acero inoxidable, acero al carbén y bronce, con asientos y sellos de
teflon virgen, buna, neopreno, teflon reforzado con fibra de vidrio, lubetal y
multifil. Podemos fabricarla en un solo material o cualquier combinacion de
los materiales mencionados de acuerdo a las necesidades del cliente. **

6.6 Contrato de compra - venta.

Date: january 02, 2000.

Vilvulas, S.A. (supplier) and Comercial Suecia (buyer) have negotiated and
signature the present contrate:

1.~ Product name:

Viélvula de presién de esfera miser serie 400
presion ball valve miser serie 400.

. 2.- Material

All in stainless steel.
3.- Purchase number:

P.O. No. 1000

4..- Date of delivery:

P.0. 1000 january 30, 2000. by vessel. |

5.- The stadar of product : all according to our catalogue serie 400, rev. feb/00.

6.- Place of delivery : any port or airport of Estados Unidos Mexicanos
(México).

* vilvulas, S.A, Catalogo serie VVV. México, D.F. 2000.
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7.- Payment: the buyer open irrevocable, confirmed letter of credit at 30 days
sight in u.s.d. dollars.

8.- Price: Ex-works.

9.- We are according with al conditions of p.o. 1000.

10.- Other condition: the buyer received presién ball valve miser serie 400, if
find defects in quality less at 5% the buyer return the defectic material ( how
supplier ask, vessel, airplane) and the supplier will re-ship them with good

valves,

11.- Only is possible cancel this contract with according write and signatur of
two parts: supplier and buyer.

12.- If trade dispute happened the dispute will be solved in México, D.F. and
trougth of international commerce chamber with mexican laws.

Valves S.A. Commercial Suecia
Named and Named and
authorized signature ' authorized signature 46

% Facultad de Contadurfa v Administraci6a, Divisién de educacién continua; Diplomado en comercio
interpacional, UNAM, México, D.F, 1996
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Capitulo 7
7. Tramites para el EUR.1.

Para obtener el certificado EUR. 1 del Tratado de Libre Comercio con la Unién
Europea, en nuestro caso es necesario conocer €l método de costeo neto y
desde luego llenar el cuestionario de la Secretaria de Economia.

En la primera parte de Costo Neto, podemos ver que se estd trabajando con
una férmula:

VCR = (CN - VMN) X 100
CN

En donde VCR e¢s el valor de contenido regional expresado en porcentaje y
CN es igual a costo neto del bien y VMN es el valor de los materiales no
originarios.

Para nuestro anélisis tenemos que partir del Apéndice no. II del Anexo 3, en
donde buscamos nuestra fraccion 1a 84.81 y encontramos que para nuestro
producto nos estin exigiendo que cumpla con la regla de origen, que la
fabricacién no exceda del 40% de productos no originarios. De este modo ya
tenemos un limite y posteriormente podemos trabajar con la férmula arriba
expresada para ver que estemos por abajo del rango del 40%. Luego
iniciamos el llenado del cuestionario de la Direccién General de Servicios al
Comercio Exterior de la Secretaria de Economia y en ¢l mismo podemos
apreciar que cumplimos ya que nuestros materiales no originarios representan
un 11.49% del valor total del producto puesto en fébrica. En el cuestionario y
en la misma férmula podemos apreciar que en este método al momento de
realizar el anélisis no se consideran gastos de mercadotécnia como publicidad,
catilogos, etc.

Para validar toda la informacién, ver el Apéndice II del Anexo 3, la fraccion
arancelaria y el porcentaje de material no originario de acuerdo al TLCUE, el
custionario de la Secretaria de Economia que nos sirve de apoyo para
determinar el porcentaje de materiales no originarios y un ejemplo del llenado
del certificado EUR.1 vid. Anexos.
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Consideraciones Finales.

Como comentabamos en la primera parte de nuestra exposicién, la
globalizacion es el resultado de la internacionalizacién de los procesos de
producciéon y de transacciones economicas entre paises desarrollados y
comprende elementos como: altos grades de comercio internacional, nuevo
papel de las empresas multinacionales en la producciéon e intercambio
mundial, la revolucién de las comunicaciones y la unificaciéon de mercados
financieros nacionales € internacionales, asi como la formacién de bloques
econdmicos mundiales. Nuestro pals estd participando con dos de los mas
importantes a nivel mundial que son el Tratado de Libre Comercio de América
del Norte y el Tratado con la Unién Europea, nuestro estudio de caso se
relaciona con este ultimo.

México esta buscando incorporarse al comercio internacional en concordancia
con las corrientes internacionales, porque resulta claro que ni las grandes
potencias econdmicas pueden permanecer al margen, mucho menos nosotros
que no contamos con autosuficiencia alimenticia ni una economia fuerte y
dentro de ello es la firma del Tratado con la Union Europea.

Finalmente, en toda esta coyuntura mundial, caracterizada por €l proceso de
globalizacion e interdependencia, nuestro pais esté4 buscando hacer frente a sus
perspectivas de desarrollo. En este orden internacional, el estado se ha visto
sujeto a carmbios propios de una metamorfosis econdémica y politica. Nuestras
fronteras se estdn abriendo al comercio exterior, con la participacion en

organismos internacionales como la Organizacion Mundial de Comercio, el -
Tratado de Libre Comercio con América del Norte, con la Unién Europea y
otros, estamos liberando de impuestos a las importaciones mexicanas, de ahi la
importancia de exportar y ser competitivos porque las empresas que no lo
logren enfrentan graves problemas o tienen como fin cercano la desaparicion.

Por todo lo anterior, la empresa mexicana debe estar dentro de un esquema de
comercio internacional y se tienen que contar al menos con los conocimientos
minimos para realizar una venta eficaz en el extranjero. Ya no hay tiempo para
experimentar la apertura nos guste o no, con consentimiento o sin acuerdo esta
dada, de ahi la razon e importancia en la actualidad de la exportacion y de
conocer y usar todas las herramientas y mecanismos para abaratar nuestras
exportaciones y ser mds competitivos en el ambito internacional.

Por otra parte, reiteramos que este trabajo, no buscé ser un manual o guia de
exportaciones, ni mencionar en su totalidad toda la operacién dentro de una
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venta al exterior, sino que pretendiamos presentar un sencillo estudio de caso
con EUR.1.

Por ello, Iniciamos con la presentacion muy general donde expusimos un
panorama muy global de las relaciones internacionales y de la politica de
comercio exterior. Posteriormente, vimos situaciones concretas del comercio
exterior como son: despacho aduanal, documentos de exportacién,
contrataciones de transporte, para llegar finalmente al embarque y asimismo,
entrar en el punto concreto de un caso de posible exportacién para Suecia con
EUR.1.

Uno de los capitulos importantes traté sobre Suecia, la exploramos un poco
aunque a nivel muy genérico y aqui nuevamente aprovechamos para
mencionar el porqué de la exportaciéon a Suecia y no otro pais de la Unidén
Europea, y como lo dijimos es un estudio de caso de la compafifa que
investigamos y exporta a Estados Unidos de Norteamérica, Canads,
Guatemala, Argentina, Brasil, Perd, Reino Unido, Nueva Zelanda, Australia y
Suecia y nos 1lamé la atencién Suecia debido a que consideramos que no es
comin que una empresa cien por ciento mexicana exporte a ese pais. Ademas
en la actualidad no estan usando el EUR.1 por lo que consideramos que
podriamos analizarlo y encontramos lo siguiente:

Podemos concluir afirmando que es factible realizar la exportacién a Suecia
cont certificado de origen EUR.1 ya que de acuerdo al método de costo neto
nos solicita un 40% de materiales no originarios para poder gozar de la
preferencia y en nuestro analisis. Concluimos que nuestro producto tiene un
11.49% de material no originario, por lo que creemos que facilmente la
Secretaria de Economia nos podria otorgar el certificado, ahora valdria la pena
llevarlo a Ia practica y no solo dejarlo en teoria, puesto que esto vuelve mds
competitiva la valvula en un 6%, que es el impuesto actual que esta pagando
Suecia por importar el producto sin certificado de origen de la Unién Europea.
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EXW

Ex works.

Vendedor

Su planta.

FCA

Free carrier.

Vendedor

Terminal.
Despachado.

FAS

Free alongside ship.

Vendedor

Muelle origen
Despachado,

[FoB

Free on board.

Vendedor

Bugue origen.
Despachado,

CFR

Cost and freight

Vendedor

Puerto destino.
Despachade de origen.
Sin seguro.

CIF

" Cost insurance and freight.

Vendedor

Puerto destino.

Despachado de origen.

Con seguro a puerto destino.
Responsable hasta puerio origen.

CPT

Carriage paid fo.

Vendedor

Lugar convenido: (Aeropuerto).
Despachado de origen.
Sin seguro.

CIP

Carriage and insurance
paid.

Vendedor

Lugar convenido; (Aeropuerto).

Despachado de origen.
Con seguro,
Responsable hasta lugar de origen.

DAF

Delivered at frontier.

Vendedor

Frontera.
Despachado de origen,
iNo despachado destino.

DES

Pelivered ex ship.

Vendedor

Puerta destino en barce,

Con seguro.

Responsable hasta puerto destino.
Despachado de origen,

DEQ

Delivered ex quay.

Vendedor

Muelle puerto destino.
Despachado de origen.

Con seguro.

Responsable hasta puerto destino.

DDU

Delivered duty unpaid.

Vendedor -

Entrega punto destino. (VW Fuebla).

Despachado de origen.
No despachado destino.
Con seguro.

DDP

Delivered duty paid.

Vendedor

Todo.
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o AL
Valoracion Aduanera, y cuande no se pueda ulilizar ninguno de los dos anteriorés el valor de un matarial incluiré: los
flates. sequros. costos de empaque y los demas costoes en los que se haya incurrido para el gansparte del malarial
hasta el puesto de importacion en la parte;donde se ubica el productor del bien. se incluird el coslo de desechos y
desperdicios resultante del uso de materiales en la produccion del bien, menos el valor de los desechos renovables.

Cuando el produclor de! bien adquiera malerial no originario dentro de su territorie. el valor del malerial no incluira el
flele, sequro, costo de empaqué, ¥ todos los demas coslos en que haya incurrido para el lransporte del malerial desde
el aimacén del proveedor hasta el lugar en due se encuentre el productor.

t .
El vaigr de yn material inlermedio serd ef costo tolal incurrido respecto de todos los bienes producidos por el productor

del bien, que pueda asignarse razonablemeht‘e a ese material intermedio
]

" Costo Neto

Para calcular el valor de contenido regional de un bien con base en el método de coslo neto se aplicara Ja siguiente
fermula .

VCR = [(CN - VMN) / CN] x 100

dornde

VCR: valor de contenido regional expresado como porcentaje.

CH: costo neto del bien.

VRIN: valor de los materiales no originarios ulilizades por e! productor en la produccion del bien

Este método se deberd ublizar cuando: no haya valor de transaccion debido a que el bien no sea objelo de una venta,
el valor de transaccion del bien no pueda ser determinado por existic resiricciones a la cesion o ulilizacion del bier por
el comnprador, !

Casto Feio ]

. d i Likire Coie i
tlexico. Estados Unidos y Canada [ Articulo 4U2 (3)
tiericg Celombia y Venepuela Ng Aplica
fizxico y Cosla Rica Adiculo 5-04 {4)
Harico § Beliva Arliculo 5-04 {4)
Lléxico y thearagua Adliculo 6-04 {4)
*tarico y Chie Articulo 4-04 (4)

Calculo costo neto

Para hacer este calculo el productor podra:

Calcular el coslo total en el que haya incurrido respecto a todos los bienes producidos ese productor y sustraer lodos

fos costos de promocion de ventas, comercializacién, servicios posteriores a la venta, regalias. embarque y empaque,

asi como los costos financieros no admisibles incluidos en el costo ltotal de los Bienes releridos y luego asignar
. razonablemente al bien el coslo neto que se haya oblenido de eso0s bienes.

LA

Otras instancias para conlferir origen

Declaracion de miateriales inténmedios
Ty i :

Como norma general, al determinar el origen de su producto final, &l productor censidera los materiales adyuiridos dey”

diversos proveedores o como tolalmente originarios o como totalmente no originaris { principic de todo o nada.

Esle principio puede poner en desventaja a un productor integrado verticalmente [rente @ producloies menos

integrados. .

S mhesieas s cus e

22

Caparitacen en Cemercio Exterios C—
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7.4. Se entendera por redestilacién mediante un procedimiente extremade d2" fraccionamiento, el
proceso de destilacién (excepto Ja destilacién atmosférica “topping™) aplicado en ifstalaciones
_indus!riales de ciclko continuo o discontinuc gue empleen destilados de las subpartidas 2710.00,
2711.11, 271112 a la 2711.18, 2711.21 y 2711.29 (excepto &l propano de pureza igusl o superior
al 98 por ciento ) para obtener:
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1. Hidrocarburos aislados de un grado de pureza elevado {80 por ciento o mas para las olefinas
y 95 por ciento o mas para los demas hidrocarburos), debiendo considerarse las mezclas de
isémeros de un misme compuesto arganico como hidrocarbures aisltados.

Sdlo se admiten fratamientos por los tuales se obtengan, por lo menes, tres preductos
diferentes, restriccidn que no se aplica cada vez que e! tratamiento implique una separacion
de isomeros. A este respecto, en relacion con los xilenes, el etilbencenc se considera un
isdmero; '

2. Productos de las subpartidas 2707.10 a la 2707.30, 2707.50 y 2710.00:

{a) En los que no se admite un solapado del punto final de ebullicién de un corte con el
punto inicial de ebullicién del corte siguiente, cuyos intervalos de temperatura entre los
punitos de destilacién en volumen 5 por ciento y 90 por ciento (incluidas las pérdidas),
sean iguales o inferiores a 60 grados, segln la norma ASTM D 86-87 {revisada en

(b}

1972);

En los que se admite un solapade del punto final de ebullicién de un corle con el punto
inicial de ebullicion del corte siguiente, cuyos intervalos de temperatura entre los puntos
de destilacion en volumen § por ciento v 80 por ciento (incluidas las pérdidas), sean
iguales o inferiores a 30 grados, segun la norma ASTM D 86-67 (revisada en 1972},

Apéndice Il

DeL ANEXo 3

LISTA DE LAS ELABORACIONES O TRANSFORMACIONES A APLICAR EN LOS MATERIALES NO
ORIGINARIOS PARA QUE EL PRODUCTO TRANSFORMADO PUEDA OBTENER EL CARACTER
ORIGINARIO

Mo todos ios productos menclonados en [a lista estan cubiertos por la Decisién. Por fo tante es necesario
consultar las olras partes de la Decisién.

Partida SA

Descripcidn de las
mercancias

Elaberacion o transformaclén aplicada en los materiales no
originarios que confiere el cardcter originario

(1

2

@

L]

“

Capitulo 01

Animales vivos

Todos fos animales del capitulo ¢1
utilizados deben ser obtenidos en su

totalidad.

Capituio 02

Carne y despojos comeslibles

Fabricacién en la que todos los
materiales de los capltulos 01 y G2

deben ser abtenides en su totalidad,

Capitule 03

Pescados ¥ crusticeos,
moluscos vy olros invertebrados
acualicos

Fabricacién en la que todos los
materiales del capitulo 03 deben ser

obtenidos an su totalidad.

ex Capiltulo 04

Leche y productos lacteos;
hueves de ave; miel natyral;
productos comeslibies de origen
animal, no expresados ni
comprendides en otra parte; con
excepcion de:

Fabricacion en la que todos los
materiales del capitulo 04 deben ser

obtenidos en su totalidad.
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8452

Maguinas de coser, excepto las
de coser pliegos de la partida
8440, muebles, basamentos vy
fapas o cubjeras especialmente
foncebidas para maquinas de
coser; agujas parg maquinas de
coser:

Ty

- Maguinas de coser {gque
hagan sclamente pespunta),
cuye cabezal pese como
maximo 18 kg. sin motor o
17 kg. con motor

Fabricacion en fa cual:

- el valor de todos fos materiales
ulilizados no exceda del 40% del
precio  france  fsbrica  del
preducto;

- el valor de los maleriales no
originaries utilizados para montar
los cabezales (sin moter) no
podrd exceder del valor dg los
materiales originarios utilizados;

- los mecanismos de tensién del
hilo, de ta canillera o garfio y de
zigzag utifzados deber&n ser
originarios,

- Lasdemds

Fabricackén en la cual el vaior de
fodos los materiales ulilizados no
exceda del 40% del precio franco
fabeica del preducto.

8435

8465

Maquinas herramienta,
mdquinas y aparalos, y sus
piezas sueltas y accesorios, de
las partidas 8456 a 8465

Fabricacién en la cual el valor de
todos los maleriales ufilizados no
exceda del 40% del precic franco
fabrica del producto.

8469

8472

Maquinas y aparates de oficina
(por efemplo, méquinas de
escribir, maquinas de calcular,
maquinas  aulemalicas - pare
tratamiente de la informacién,
copiadoras, grapadoras)

Fabricacién en ta cua! ol valor de
todos los maleriales ulilizados no
axceda del 40% del precio franco
fabrica det producto.

8480

Cajas de fundicidn: placas de
fordo para moldes; medelos
para moldes; moldes para metal
(exceplo ias lingoteras),
carburos  metalicos,  vidrio,
materia = mineral, cauche o
plastico

Fabticacion en la cual ef valor de
todos 'los materiales ulilizados no
exceda del 50% de! precio franco
fabrica del producto.

8481
o

v

Articulos de ‘griferia y érgancs
shullares para luberia, calderas,
depdsitos, cubas o confinentes
similares, incluidas fas valvulas
reductoras de presién y las
vélvu!as termostéticas

Fabricacién en fa que todos los
materiales ulilizados se clasifican en
unag padida diferente a da  de!
praoducto,

Fabricacion en la cual el
vafer  de fodes los
materiales  utiizados no
exceda del 40% de! precic
franco fabrica del producto,

| TESISCON
FALLA DE ORIGEN
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ANEXO 1

DIRECCION GENERAL DE SERVICIOS
. AL COMERCIO EXTERIOR

STURLIARIA DL
Fe o

CUESTIONARIO PARA LA:

Marque eon una X" sclamonle el trAmta a reallzar

=

Arps or Henar o5ia forma lea 135 consideraeionss generaies af final go ly mizara

"} OBIENCION DEL CERI iFiCEﬂG'BELIﬁEULF\EiON DE MERCANCIAS EURA T

USQ EXCLUSIVO DI SE
Folia

Lo 150 ae canllar ean 18 canstaeia de acrediamienta de personaldad, o serd necesario Numera de exportador avtoifzado

Heenar Ins campos marcddos con un asierisee)

Fecha de recepcién

sy sz aszpievie) ERNNENEREREEE

Registro Federal de Centribuyentes . : Nimero ALTEX, PYTEX 0 Manuila
i . DA1OS GENERALES
Mownbre o razén sacial:s__VALVULAS NACIONALES, S.A.
Domicilio de la planta:*. SILOS 32
Calle* Nunero yo letra”
MINERVA 09810 IZTAPALAPA
Colohia® Cédigo Postal* Cludad, Municipic o Delegacion®
MEXICO. D.F. 56 56 75 13 56 45 35 71

Enlidad Federativa® | Teléfono® Fax*

Representante Legal: : L
JOSE SERGIO CELESTIN NAVARRETE

Nomnmbre *
Domicilior S1LOS NO. 32, COL. MINERVA, DLE. IZTAPALAPA 09810 MEXICO, D.F.
Teiglono: 58567513 Fax: 56453671
. i med
i [ TDATOS DE LA MERCANCIA
. . . -VALVU'LA DE PRESION.
Neombie técnico (conforme TIGE) :
VALVULA DE BOLA
Nombre cemercial {(conforme factura) !
WNombre de la mercancla en inglés BALL VALVE
Clasilicacion arancelatia de expoitacién {cenforme TIGE) | BJ 4 l 8 l 1 ! 8 IO l
Marque con una "X" el crierio ulilizado: , .
i ~ . CRITERIO PARA CONFERIR ORIGEN

| a)_Mercanclas tolalmenlc oblenidas .

b} Fabricacion a pamr exclusivamente de materiales originarios (Declatacion Conjurta iiy. .

¢} Transformacién o claberacidn suficiente de fos mafeiiales no atiginarios de confonnidad a lo LfISpuc“vlu an fos
panalos 1y 2 del aitfcuio 5, Anexa 1], salvo fo dispuesto en la nola 12.1 del Apéndice H(a).

d) Transformacion o elzboracion suficiente de los materiaies no originarios de conformidad a lo dispuesto en el ‘pairaio
3 del articulo 5, Anexe Il (De minimis). | e

| e} Surtidos (articufe 10 det Anexa 111}

) Translormacion o elaboracién suficiente de los mate!lales no criginarios de cenformidad a lo dispuesto en la noia’

12.1 del Apéndice l(a)
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w DESCRIPCION DE LAS CIRCUNSTANCIAS QUE 11AN PERMITIO0 QUE ES I'AS MEFTENCIAS CUMPLI\N Los—
REQUISITOS DE ORIGEN"

LA MATERTJA PRIMA EN FUNDICION, ES MAQUINADA POR CENTROS DE CONTRQL NUMERICO
Y POSTERICRMENTE ES ENSAMBLADA PARA QUEDAR COMO VALVULA TERMINADA.

los insumes no originarios ¥ no ulilizé el eriterio "De minimis”. i este es el caso, deje en blanco fa columna "Valor en

lMarqua con una "X" si utilizé una norma de origen en la que no existen requisitos sobre e! valor de alguno o varios de
__jddlares americanos"” de los campos V, V1 y VIl y deje en blanco el campo VIII.

V | BESGLOSE DE LS INSUMDS Y MAT ERIE' E5 BE EMPAQUE ORIGINARIOS UTILIZADOS EN LA FABRICAGIDN
DE LA MERCANCIAY o

aj Insumos ofiginarigs [materlds primas, paites y piczas)

Nombre técnico Proveedor Valor en délaies aneticanos

CUERPQ_DE_BRONCE . FUNDIMEX, S.A. 1.46
TAPA DE BRONCE- FUNDIMEX, S.A. I 2.20
VASTAGO ) VASTAGOS INTERNACIONALES 0.67
ASIENTOS ¥ SELLOS EMPAQUES, S.A. 0.28
Valor total de los insumos originarios 4.61
b) Envases y materiales de empaque paravenlaal menudeo .~
— Nombre técnico Proveedor Valor on dolai es Alngticones
o \;;-lc;;-lo!al de Tos n;;leriales (;gzmpnque para venla al menudeo ongtnnﬂ;); T o “}

Vi | GESGLOSE DE LOS INSUMDS NO ORIGINARIGS UTILIZADOS EN LA FABRICACION DE LA MERCANGIA _
a) Insumgs no originaiios {imaterias pritnas, partes y piezas)

Nembre técnico Clasilicacion arancelaria de Valor en dolares americancs
importacion
__TORNILLOS 73 18.15.99 ‘ 0.12
MANERAL 84.81.90.99 0.57
TUERCAS 73.18.16.02 0.22
. ESFERA 84.81.90.99 0.40 e
. .ROLDANAS Y TAPONES. - 13.20.9G.99 vior tetat de los Insumos no originarios 0. 2];
. - 1.34
by Envases y matenales de ernpague pasa venta al menudeg o
Nombre tecmco [N Clasificacion arancelaria de valor en délares americznos
- .:-’ Importacion

Valor total de los materiales de empaque para verta al menudeo no originasios L :
i

e e

1 o
% ru el 2o B se tnarcd el critesio "Marcancla totalmente ablenida™, después de ilmar ot campe IV, pase 3l campo X.
? . . . i m
Si en ol cape 112 sa marcd el criterie “Fabrieacidn a partr exclusivamente de matgrialag odiginarios”, despus de llonar el campe V. pase al campo X.
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i Lesaipeion y clasilicacion

alancelalia de i0s insumos
suministiados

ii. Clasilicacion arancelaria
de los materiales no
otiginarios utilizados en el
insumo suirnisteado

ii. Descripcion de los malteriales
no originatins utlizados en el
inswmo suinistrado

DESGLOSE DE LOS INSUMOS NO ORIGINARIOS FABRICADOS EN MEXICO (oplaiivo)

iv. Yalor en dolares
alericanos de ins
mateinles po orginarine
utilizidnz an el s
suninisliade

a) Valor total {es 12 suma de fodos los valores descrilos en la colimna iv)

b} Valor del insumo swuministrade

- Valor agregado en México {b ~ a) L

a} Valor tolal (es la suma de todos los valores descrilos en fa columna iv)
b) valor delinsuma suministrado

Valor agregado en México (b - a}

Suma de valotes 1otales

Suma del Valor agregado en México

J Marque con una "x"

Vil RESUMEN DE VALCRES DE LA MERCANGIA A EXPORIAR
Conceplos Origen .
(A) | B)__._._.
o Criginario (USD}) No originaiio (USL)
t | Materias primas, pates y piezas (Insumos) 4.61 1.34
2 | Insumos no otiginaries fabricados en Méxice ' " ; AP I
a) Suma de valores lolales PRI
b) Suma del valor agregado en México 0.55 N s
3 | Envases y materiales de empaque para venta al menudeo ]
"4 107AL 5.16 - 1.34
5 | Precio Manco 1abrica (ex-works price} o . 71_1_._6_6
B | Paicenlaje de maletiales no originarios con relaclén al precio france fabtica = _TCIAL A(R)__ x 100 .
[ Presio franco fltica .41 7
"7 | Elemenlos neutios {eneigia eléctiica, combustdleo, diese!, elc.) J .
"8 | Valor de los maleriales no oliginarios no exceda el valer de los matériales orlginaries uliizados l
sl A(A) + 7 3,4(8)

ix” METODO DE SEFARACION CONTABLE

LRequirid vtilizar el mélodo de Separacien Canlable?

RES "

«

Womero de autorizacion l_

T .
b dena an cudtirg POt Cada insumao.,

.

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN




LA L

DOCUMENTOS DE PRUEBA -

FACTURAS.
EBEDIMENTOS.
S0[C DECLARO.

Manifiesto bajo protesta de decir verdad, que los datos aseniados en el presente cuestionario son ciertos y conozeo
las sanciones previstas por la legislacidn aplicable & quienes Incurran en falsedad de declaraciones o informes ante
una autoridad. Asimismo me compremeto a informar y en su caso sustituir la informacién proporcionada en este

cuestionario, cuando ésta varfe.

MEXICO, D.F. 21/ENERO/2002 —/L =
Lugary fecha Firrma del Expertader o de su Representante Lega)

TRSIS CON
FALLA DE ORIGEN |

g
anr
T

"r
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EUR. 1 NoA

1. Exportagor {hombio, spalinios, dUeccidn comphata y pais) T i
VALVULAS S.A. -
SILOS NO. 32; COL. MINERVA

09810 MEXICO, D.F. .

3. Dastinatario {nombre, apabides, direccisn complata ypnls]
1mencibn facsativay .

t INDUSTRY SW'EDEN’ LEC
KAMPEGATAN 1302, ’

4, grupo de paises .
fitorla de donde sé
sideran originartod
Naduc:os ..

5. Pals, grupo de paises o
_tarritorio de destino

6. ln!ormzcldn relativa al !mnspone

(isuanndn laculiativa)

VERACRUZ A SUECIPL' POR BARCO.

- SUECIA -
7. Observ?a"cionea . S

Encaso fle que 18- Masa . ~. |i0.Facturas
15 mercaneids bruta (ltg] [tentén
“uetra . ol
madida [acubanwa)
(litros,
mietc) .
1,600 PZAS.
800 KGs.
wshiyela oL
AA3iCucin
arancelana de
A mananc
A inwed (et
2atulae
EXIUTIRN]
13
11, VISADO DE LA ADUANA 0 DE LA AUTORIDAD 12, DECLARACION DEL EXPORTADOR
GUBERNAMENTAL COMPETENTE L . Seflo
Declaracién certiticada conforme ’ . . )
Documento de exportacion (3): . . E! que suscribe declara que las mercancias
Mutclo.,  No.. . arnb; desxunalﬁas cumplgn I.; canhcinnes
. eepsare e ea ey AT axig N
) Aduana o Au!ondad gubamamantal compelen{a ce,{,}f;‘dﬂ““ 4 oxpuaiicitn dol preseity
b i Sucretarla de Comercio y Foments Indystrial
i Pais o lorriloria d@expedzceb .
I'n . e L R EHE g MEXICO, D.F., 21/ENE/2002
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