
. .. 

3ootc1)_l. 

;>e¡ 
UNIVERSIDAD LA SALLE ?e 

ESCUELA DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION j 
INCORPORADA A LA U. N. A. M . 

FEIUS f EXNSl~llHS E~ Et EXTIHJEll 
UU UTEIUTlfA PAIA Et EXPllTAllll llEXmHI 

i ,· l S C n N 
FALLA L'E ORiGEN 

QUE PARA OBTENER EL TITULO DE 

LICENCIADO EN ADMINISTRACION 
PRESENTAN 

MHIA DE U LUZ HllOJOIA HECHllA 
MAllA UULICA MOIUO LOPU 

MEXICO. D. F. 1987 



UNAM – Dirección General de Bibliotecas Tesis 

Digitales Restricciones de uso  

  

DERECHOS RESERVADOS © PROHIBIDA 

SU REPRODUCCIÓN TOTAL O PARCIAL  

Todo el material contenido en esta tesis está 

protegido por la Ley Federal del Derecho de 

Autor (LFDA) de los Estados Unidos 

Mexicanos (México).  

El uso de imágenes, fragmentos de videos, y 

demás material que sea objeto de protección 

de los derechos de autor, será exclusivamente 

para fines educativos e informativos y deberá 

citar la fuente donde la obtuvo mencionando el 

autor o autores. Cualquier uso distinto como el 

lucro, reproducción, edición o modificación, 

será perseguido y sancionado por el respectivo 

titular de los Derechos de Autor.  

 



INDICE 

- JUSTIFICACION _________________________ 1 

- JNTRODUCCJON _________________________ 3 

- ANTECEDENTES _________________________ 6 

CAPITULO J.- GENERALIDADES 

1,1, Concepto de Feria y Exposic16n _______________ 12 

l,2, Clasificaci6n _______________________ 14 

1,3, Otro tipo de Clasificaciones ________________ 16 

1.4. Ventajas __________________________ 19 

CAPJTULO II.- PARTICJPACJON EN FERIAS Y EXPOSJCIONES POR MEDIO DE 

ORGANISMOS PUBLJCOS 

2.1. Jnformaci6n General 22 

2.2. Facultades otorgadas al Bancomext _____________ 25 

2.3. Programas Financieros 27 

2.4. Servicios que otorga el Bancomext para la participaci6n en 

Ferias y Exposiciones Internacionales ___________ 31 

2.5. Lineamientos ________________________ 33 

2.6. Participaci6n Empresarial _________________ 35 

2.7. Muestrario _________________________ 38 

2.8. Documentaci6n _______________________ 40 

2.9. Tratamiento Aduana! 

CAPITULO III.- PARTICIPACJON EN FERIAS Y EXPOSICIONES INTERNACIO

NALES DE MANERA INDEPENDIENTE 

41 

- Introducci6n _________________________ 45 

3.1. Infor~aci6n General 45 



3.2, Artículos Susceptibles de Exportarse _ _ _ _ _ _ _ _ _ 50 

3.3, Actividades a realizar Antes del Evento 54 

3.3.1, Establecimiento de una Estrategia __________ 54 

3.3.2. Presupuesto _____ _ 58 

3.3.3. Preparativos básicos de la Feria o Exposicibn ____ 63 

3,3.3,J, Diseño del Pabell6n 

3.3.3.2. Cuntrataci6n del Transporte 

3.3.4, Manejo de las muestras 

- - - - - - 64 

65 

68 

3.3.5, Contratacibn del Personal capacitado para la Feria 

Exposicibn _ 71 

3.4. Actividades a realizar Durante el Evento 

3.4.l. Pabellbn de la Feria o Exposlcibn __ 

3.4.2. Factores de la Construcci6n del Pabellbn 

72 

- - - _72 

73 

3.4,3. Indicaciones Utiles dentro del Pabell6n _______ 74 

3,4.4. Direccibn del Pabellbn ___________ 76 

3,4,5, Actuacibn del Personal en un Pabellbn ________ 77 

3,4,6. Registros de Contacto ________________ 78 

3.4.7. Como atraer visitantes potenciales o lo Ferio o Exp~ 

sicibn. _______________________ 81 

3.4.8, Material impreso para lo Feria y Exposicibn _____ 83 

3.4.9. Relaciones con la prensa ______________ 84 

3.5, Actividades a realizar después del evento____ 87 

3.5.1. Cierre y clausura del evento ______ _ 

CAPITULO IV.- PROGRAMA DE FERIAS Y EXPOSICIONES INTERNACIONALES 

EN LOS QUE PARTICIPA MEXICO 1986-1987 

- lntroduccibn ___________________ _ 

89 

91 

4.1, Resultados de las Ferias y Exposiciones en los que participb 

México por medio de Bsncomext de Enero a Julio de 1986 ___ 98 



4.2, Resumen de los eventos mencionados - - - - - - _109 

4.3. Prosrame de Eventos Internacionales 1987 Ferias y Exposicio-

nsa 120 

- CONCLUSIONES 122 

- ANEXOS 125 

- BIBLIOGRAFIA 156 



JUSTlFICAClON 

Le responsabilidad que tiene el Licenciado en Administración como 

profesionista, en la búsqueda de soluciones que ayuden al país a 

salir de le crisis en la que se encuentre inmerso, y tomando en -

cuenta que las exportaciones, (no solo de materias primas sino -

también de productos elaborados) constituyen un camino para mejo

rar la situación económica del pais¡ nos motivó a buscar un tema 

que ofreciera una verdadera opción al Industrial Mexicano para in 

traducir sus productos en los mercados extranjeros. 

Pero hablar de exportaciones es muy amplio y nosotrns, conscientes 

de esto, no quisimos ser demasiado ambiciosas y caer en lo superf! 

ciel, preferimos tocar solo una pequeña parte, pero de manera mAs

profunda y detallada, 

De Ferias y Exposiciones en el extranjero se he escrito poco en -

México y por lo tanto no son muy conocidas pera el pequeño y mediA 

no industrial, pero sin duda representan una excelente oportunidad 

de dar a conocer nuestros productos a un gran número de comprado-

res potenciales aprovechando el cúmulo de facilidades que para es

te fin otorgan las autoridades mexicanas. 

Ya que uno de los papeles que tenemos como administradores, es el 

de promover alternativas que permitan a las empresas ampliar sus -

mercados y captar divisas que repercutan en beneficio de nuestro -

pels. 

Es importante hacer notar que el presente trabajo no maneja una hi 

pbtesis como tal, ya que no intenta comprobar algo que ya está com 

probado, como podr!a ser la importancia de las Feries y Exposicio-



nes en el extranjero como medio de promoci6n, (Ver a Fuentes Daniel, 

Tésis IPN Estímulos Fiscales, Financieros y Promocionales como apoyo 

a las Exportaciones, México 1985) ni tampoco el de mostrar la histo

ria de las participaciones de productos mexicanos en este tipo de -

eventos (ver a Guerrero Alda, Tésis UNAH, La participaci6n de la In

dustria Mexicana en las Ferias y Exposiciones Internacionales, Méxi

co 1984). Nuestro objetivo es que este trabajo, pueda servir como -

une gula fácil y accesible para que todo aquel que este interesado -

en el teme, conozca los pasos que deben seguirse para participar, 

ademes de las ventajas y desventajas que representa éste medio de f~ 

mentar la exportación. 

Ya que no encontramos ningún documento con un objetivo similar el -

que planteamos, consideramos que de esta manera nuestro trebejo pue

de ser de mayor utilidad, 



INTRODUCCION 

En las condiciones actuales de México, la exportaci6n es práctic~ 

mente el Único medio de conseguir divisas, pues otras fuentes co

mo son el turismo, las transacciones fronterizas, los préstamos 

las inversiones directas, se encuentran muy limitadas. 

Exportar es la serie de actividades que una persona o una empresa 

rea]jzan pare vender sus productos más allá de sus fronteras te-

rritorieles. Exportar es pues 1 participar sistemática, ordenada y 

exitosamente en un mercado extranjero. 

Para alcanzar este objetivo, el industrial o productor debe tener 

en cuenta todos los factores que utiliza pera comercializar sus -

artfculos en el mercado doméstico, adicionados de algunos más que 

le permiten competir ventajosamente y aquellos que pueden limitar 

sus ventas. 

Dentro de los primeros se encuentran los diversos est!mulos y ap~ 

yos fiscales, financieros, de promoci6n de venta, etc., que ha e~ 

tablecido el gobierno federal, asi como las ventajas negociadas o 

establecidas por otros paises, como son las preferencias arancelA 

rias, la existencia de convenios, etc,, que favorecen su posici6n 

competitiva. 

Dentro de los segundos, se encuentran los impuestos de importaci6n 

las cuotas y permisos, las licencias fitosanitarias, las disposi-

ciones comerciales, etc. 

Una consideracJ6n importante para lograr éxito en la exportaci6n -

es el diseño de los productos, el etiquetado de los mismos, su em

paque y embalaje de tal manera que se ajusten a los gustos y requ~ 

rimientos del nuevo mercado. 

En resumen, exportar es vender y nada más que vender 
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En breve, la exportaci6n es para la empresa la ampliaci6n del mer

cado interno, lo que significa mayores Ingresos y la posibilidad -

de alcanzar la eficiencia más alta de su planta al permitirle ope

rar al máximo de su capacidad con la consecuente disminuci6n de -

costos. 

Para el pais, es la generaci6n de divisas pare hacer frente e las 

necesidades y compromisos internacionales, como son las importac1~ 

nea necesarias al desarrollo industrial y el pago de intereses y -

capital de la deuda externa. 

Adicionalmente, pueden señalarse algunas ventajas de las exportaci~ 

nes puesto que ningún país produce todos los bienes y servicios que 

requieren en las mejores condiciones de precio o calidad por lo que 

recurre e los productos que fabrican en otros paises en mejores COA 

diciones de precio. 

Otra raz6n es la evoluci6n acelerada de la tecnologla. Al no poder

se disponer de todos estos avances, la importaci6n de productos re

sultantes de esa avanzada tecnología es una forma sencilla de disp~ 

ner, de lo que de otra forma seria muy costoso al tener que edqui-

rir tecnoloaia de elevado precio. 

En aeneral la exportaci6n representa una gran ventaja para qulen la 

realiza significa utilidades adicionales para la empresa y benefi-

cios pera la economía en general. 

Dentro de este campo el papel que desempeñan las Ferias y Exposici~ 

nes comerciales dentro del comercio exterior es sumamente importan

te, debido a que en la actualidad betas representan uno de los me-

dios directos más efectivos y econ6micos para promover toda clase -

de productos y servicios ya sea en el ámbito nacional y/o interna-

cional. 
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Las Ferias y Exposiciones constituyen uno de los instrumentos más 

eficaces para intensificar el intercambio de productos y servi--

cios con el objeto de desarrollar el comercio internacional entre 

las naciones. 

Es justo mencionar que le importancia de las Ferias y Exposiciones 

ha dejado una gran huella, ya que son las instituciones comercia-

les mhs antiguas de la humanidad y en una u otra forma han sido e~ 

munes a todas las civilizaciones. 

En la actualidad las Ferias y Exposiciones comerciales han adquir! 

do nuevas dimensiones, son más especializadas, ya que se utilizan 

nuevos métodos y sistemas asl como modernos y funcionales sitios -

para promover toda clase de productos¡ esto en beneficio de los e~ 

positores, 

Las Feries Exposiciones ofrecen muchas ventajas a los participa~ 

tes en estos eventos tales como Concentraci6n, Presentacibn de Pr~ 

duetos, Evaluación de la Reacción de los Posibles Prospectos, ln-

terés de los Visitantes, Conocimiento de Competidores, Apoyo Cole~ 

tivo y Asistencia Financiera. 



ANTECEDENTES 

El desarrollo de las exportaciones ha sido una preocupaci6n de to

dos los países a lo iargo de la historia, lo que ha provocado que 

en los paises que destacan en este rubro, hayan sido creados mu-

chas organismos públicos encargados de fomentar el Comertlo de sus 

productos en el extranjero. 

Como ejemplo de lo anterior encontramos: 

- El Centro Nacional de Comercio Exterior (C.N.C.E). Parle 

- El Instituto de Comercio Exterior (I.C.E.), Roma 

- Oficina Belga de Comercio Exterior (O.B.C.E.), Bruselas 

- Oficina Federal de Informaci6n para el Comercio Exterior (B.F.A), 

Colombia. 

En otros paises igualmente con tradici6n exportadora existen orga

nismos promocionales que tienen carácter mixto público-privado como: 

- La Oficina Suiza de Exportaci6n Comercial (U.J.E.C.), Lousiana 

- Consejo Noruego de Exportadores (E.C.N.), Oslo 

- Organizaci6n Japonesa de Comercio Exterior (J.E.T.R.O.), Jap6n 

- Asociaci6n General de Exportadores de Suecia (G.E.A.S.J, Estocolmo 

- Asociaci6n Finlandesa de Comercio Exterior (F.F.T.A). Helsinski 

En México, fue el gobierno del presidente Lazara Cárdenas el 8 de 

junio de 1937, cuando se fund6 el Banco Nacional de Comercio Exte-

rior S.A •• Era la época en que comenzaba a fraguarse la expropia--

ci6n petrolera y su creaci6n fué motivada por la necesidad del país 

de contar con una instituci6n de crédito que se especializara en -

conceder apoyos que incidieran en el fomento de las exportaciones, 

para obtener le necesaria nivelacibn en la balanza de pagos. 

En la década de los cincuenta destaca el establecimiento de la lm-

pulsora y Exportadora Nacional S. de R.L. de C.V. (lmpexnal) que --



surgi6 como respuesta a la necesidad de promover y apoyar le comeL 

cJalizaci6n de productos mexicanos en el exterior, con el objeto -

de incrementar exportaciones y racionalizar importaciones. 

El 14 de mayo de 1962 se instituyó el Fideicomiso denominado Fondo 

para el fomento de les exportaciones de Productos MAnufncturados -

(FOMEX). Dichu fondo de fomento tiene como objeto propiciar el au

mento del empleo, el incremento del ingreso, e1 crecimiento y des~ 

rrollo del sector manufacturero y de servicios, y el fortalecimien 

to de la balanza de pagos del país. 

El 31 de diciembre de 1970 se crea el Instituto Mexicano de Comer

cio Exterior, con el objeto de fomentar }as exportaciones de pro-

duetos con alto grado de integraci6n nacional y con características 

competitivas en los mercados internacionales. 

Finalmente el 27 de diciembre de 1985 desaparece el JMCE, dividie~ 

dose sus funciones; las concernientes a normatividad, planeaci6n 1 -

diseño de políticas y cuestiones afines, las ejerce desde esa fecha 

la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial; y las funciones, en 

lo que se refiere a promoci6n, arbitraje y materias afines, el Banco 

de Comercio Exterior S.N.C. 

En enero de 1981 durante el gobierno del Lic. José López Portillo, 

se presentó el paquete Integral de estlmulos a la exportaci6n que se 

conservo hasta ahora y comprende: 

e) Hedidas de carácter fiscal en las que se incluyen: 

- Devoluci6n de impuestos pagados, a las que tienen derecho los -

exportadores como consecuencia de haber vendido en el exterior 

mercancfas que antes de ser expedidas tuvieron que soportar -

la presj6n fiscal nacJonal. 

- Devoluciones de tasas e impuestos aduaneros, que los exportado-



res pagaron sobre algunos insumos que importaron con destino -

a su incorporaci6n e las mercancias a exportar. 

- Tratamiento fiscal más favorable al atribuirlo a las empresas 

que solamente operan sobre el mercado doméstico, deducciones -

fiscales, facilidades para la modernizaci6n y agrupaci6n, posi 

bilidad de destinar una parte de los beneficios a un fondo pr~ 

motor de les exportaclones, etc. 

b) Gama de créditos disponibles en condiciones menos duras que las 

normales sobre el mercado bancario. Estos créditos pueden ser -

concedidos por un Banco Estatal que trabaje subvencionado por -

el Gobierno pare que puedan dar créditos preferentes a los expoL 

tadores. Otro grupo de créditos preferenciales vienen constitui

dos por las sumas que se ponen a disposición de las empresas ex-

portadoras a fin de que puedan realizar inversiones de acuerdo -

al aumento de sus exportaciones, construcci6n de instalaciones, 

realizaci6n de actividades promocionales en el exterior, asiste~ 

cia a Ferias, etc. 

e) Sistemas de aarantia de las exportaciones impulsando mecanismos 

de sesuro de todo tipo, de transporte, de créditos a la exporta-

ción, de sarentfa de cambio cuando la moneda del contrato fuese 

devaluada, de amortizaci6n insuficiente de inversiones realiza-

das de exportaci6n (publicidad en el exterior, asistencia a Fe-

rias, etc.). de cobertura de riesso derivados de suerras o hue! 

9as en el país de exportaci6n, catástrofes. 

d) Posibilidades que se dan a los exportadores para importar mete-

rias primas extranjeras en condiciones más ventajosas que las -

permitidas a los compradores nacionales que vayan a destinar lo 

importado al consumo definitivo en el pela. Esta posibilidad es 

muy importante en los casos en que una politice previa puesta -
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en marcha por el Gobierno, haya determinado que el nivel de co~ 

tos interiores de las empresas que produren los insumos de las

empresas exportadoras sea mayor que el de empresas extranjeras 

similares. Con ello las empresas exportadoras deberían tener -

que abastecerse de insumos en el mercado local, soportar unos -

costos m6s altos y perderlan su compctivJdad exportadora, Esta 

posibilidad puede canalizarse de 3 maneras: 

- Permitiendo que los exportadores puedan retener parte de las 

divisas que obtuvieron de sus exportaciones para comprar di

rectamente insumos en el exterior. 

- Concediendo a dichos exportadores licencias especiales por -

la que tengan derecho a importar las materias primas que pr~ 

ciden pera sus exportaciones. 

- Sin pago de derechos de aduanas o permitiendo la admisi6n tem 

poral de materias de productos. 

e) Concesi6n de premioR anuales e la exportaci6n 1 dando a los tit~ 

lares posibilidades de obtener ventajas diversas, tales como -

subvenciones especiales, créditos preferentes, etc. 

f) Posibilidad de beneficiarse con subvenciones directas otorgadas 

por el Estado para participar en Ferias y Exposiciones en el e~ 

terior, o recibir indemnizaciones por los desembolsos que se 

hayan realizado al invitar a clientes extranjeros s visitar las 

fábricas del exportador o el pabell6n que el exportador tenga -

en una Ferie realizada en el propio pa!s, etc. 

g) Establecimiento, en el interior y exterior, de sistemas de ser

vicios de los que los exportadores nacionales puedan recabar lil 

formaci6n y asistencia para sus ventas al exterior. 

Esta Rsistentia suele ser presentada por medio de los Agregados 

Lomerctales de que el país disponga en las principales capitales 
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extranjeras. Estos agregados o Consejeros Comerciales envían -

muchas veces al país informes sobre la situación econ6mica y -

necesidades de importación del pala en donde esperan, informes 

que son luego divulgados entre los exportadores interesados. -

Estos Consejeros y Agregados suelen prestar ayuda a los expor

tadores nacionales cuando tienen problemas concretos en su de

marcación, o cuando quieren trasladarse a ella en viaje de ne

gocios. 

h) Fijacibn de sistemas o transporte que puedan beneficiar a los 

exportadores. 

i) Creacibn de zonas, depbsitos y puertos libres o francos, (son

áreas cerradas que, pese a estar dentro del territorio de so-

berania de un país, se consideran fuera de territorio aduanero). 

Ello permite la manufactura y almacenamiento de mercancias ex--

tranjeres sin el control aduanero nacional, en donde puedan ins

talarse o introducirse mercancias extranjeras para ser manipula

das o elaboradas y luego introducidas en el pais o exportadas -

definitivamente. 

Como se pueda ver se le dá importancia a la participacibn en Ferias 

y Exposiciones en el extranjero como medio de promoci6n para las -

exportaciones, más sin embargo no ha tenido la respuesta esperada -

por parte de empresarios mexicanos. 
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CAPITULO 1 

GENERALIDADES 



1,1 CONCEPTO DE FERIA Y EXPOSlCION 

La feria es un evento donde productores industriales, artesanos, 

agricultores, ganaderos y todo tipo de empresas, incluso de ser

vicios, pueden en muy poco tiempo (generalmente varía de dfas 

a 1 mes) mostrar sus productos, la mayoría de las veces en fun--

cionemtento a centenares e incluso millares de posibles comprad~ 

res o realizar un número muy grande de contactos y observadores 

que pueden beneficiar al país de le empresa participante en mu--

chas aspectos los cuales nunca hubieren pensado obtener, y que a 

menudo pueden hacerlo con mucho menos esfuerzo y gasto de los --

que causarfa la visita de un representante a un porcentaje pequ~ 

ño del número de partes interesadas que acuden a una feria.(!) 

Los expositores pueden observar lo que hacen sus competidores, -

ver que nuevos artículos y adelantos ofrecen los precios que -

éstos cobren por sus productos, también pueden darse cuenta de -

las reacciones de los consumidores ante los productos de las di~ 

tintas empresas, Además los contactos pueden ser muchos y muy v~ 

riados, pudiendo ser algunos agentes, o representantes para sus 

productos y sea en el país donde se realiza el evento o en cual 

quier otro país, se puede contactar para la creaci6n de empresas 

mixtas, conseguir u ofrecer la concesi6n de licencias de fabric~ 

ci6n, intercambio de diferentes productos y servicios, 

Aunque los criterios que utilizan todas las personas que organi-

zen, dirigen y reglamentan las Ferias Exposiciones siempre han 

sido distintos; Existe una diferencia entre la Feria y la Exposi 

ci6n. 

(1) COMUNIDAD ECONOM!CA EUROPEA, Guía del Expositor, Ferias, S~ 
Iones y Exposiciones, Suiza 1980 pás. 17 
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En una Feria los contactos que se establecen se pueden tratar y 

llegar a un acuerdo respecto a la compre-venta de los productos 

o servicios dentro del mismo local donde se lleva acabo el eve~ 

to, por lo general habré una persona con suficiente autoridad -

para poder tomar una decisi6n, as{ como cerrar en un momento d~ 

do cualquier contrato. 

En cambio las Exposiciones son por lo general escaparates donde 

se exhiben los productos o servicios, dando cualquier tipo de -

informeci6n de les compeñies y paises de donde proceden los pr~ 

duetos, para facilitar cualquier tipo de contacto y acuerdos p~ 

sibles, distintos e donde se está llevando acebo ls exposici6n. 

Estos dos eventos están sujetos e reglamentos del peis y de la 

organizaci6n de las personas o instituciones que lo llevan al-

cabo. 
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1,2 CLASIFICACION 

Desde el punto de vista de la naturaleza de estos mecanismos de 

promoci6n, se pueden dividir en dos clases o grupos: 

1) Las generales u ''horizontales'' 

2) Las especializadas o ''verticales'' 

Las primeras, como su nombre lo indica, permiten la exhibici6n

de articulas de todos los sectores: industrial, agrícola, gana

dero, etc. Estos productos pueden agruparse por pala, es decir

en un pabel16n nacional o en una secci6n del espacio ferial, se 

exhiben todos aquéllos productos originarios de un solo pais 

productor. 

También puede haber una coordinaci6n por la clase o naturaleza 

de los productos, tales como secci6n productos químicos; para -

m'quinas de oficina; partes y refacciones automotrices, etc. 

Batas ferias senerales tienen una tendencia a disminuir su nú

mero y frecuencia; sin embargo, en paises como Guatemala, Colo~ 

bia, Perú, y otros pertenecientes a las naciones en vías de de

sarrollo, son los únicos mecanismos promocionales con que se -

cuente y suelen ser el lugar de reuni6n de vendedores y compra

dores, por lo que son recomendables para las actividades de pr~ 

moci6n y venta, 

Otra carecteristice es que a este feria general, concurre tanto 

p6blico en aeneral, como los hombres de negocios interesados en 

la compra de productos que se exhiban. 

La feria especializada está dedicada a productos de una sola i~ 

dustria o grupo de industrias en particular, conrentr&ndose en 
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poco tiempo de su duraci6n en una actividad negociadora inteu 

sa, pues el acceso a la misma solamente se permite a empresas 

consumidoras, distribuidores o representantes de productos, -

que suelen importarse al mercado del pais sede y a aquellos -

otros de su área de lnfluencia.(2) 

Esta clase de mecanismos es el que se incrementa en su número 

die a die, y la importancia en el comercio internacional es -

ten grande, que un porcentaje de aproximadamente el 80% de -

las transacciones anuales de productos para algunas ramas in

dustriales como le de productos alimenticios, articulas para 

deportes, confecciones, calzado, maquinaria para empacar, en

vesar y embalar, autom6viles, sus partes y refacciones, se -

llevan a cabo en dichas ferias o exposiciones verticales. Mun 

dialmente son conocidas las ferias de ANUGA, en la Rep~blica 

Federal de Alemania, PRET A PORTER en Peris Francia, Aliment~ 

dora España. etc. 

(2) CALDERON H. Antonio y Rojas A. Héctor, Manual del Exportador, 

Editado por Banca Confla. México 198&.pág. 265 
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1,3 OTRO TJPO DE CLASIFICACIONES: 

Ferias Oficiales lnLernacionales 

Son dirisidas a los profesionales y al p6blico en seneral, 

las organizadoras son diversas ciudades de un mismo país. 

Ferias Internacionales Profesionales 

Este tipo de Ferias reunen e diferentes del mismo ramo, p~ 

ro de diversos paises, son dirisidas a la clientela profe

sional, pero puede ser visitada por cualquier persona, Es

tas ferias se multiplican paralelamente al desarrollo tec

nol6gico de un país. 

Exposiciones Permanentes de Productos Extranjeros 

No son todavía muy numerosos, pero son una formula nueva

llamada a seguir un cierto desarrollo. Tenemos como ejemplo 

de este tipo de exposiciones: México cuenta con un local -

en San Antonio, Texas en donde exhibe en forma permanente 

sus productos. 

Ferias Comerciales Locales 

Son aquellas que tienen lugar en diferentes partes de un -

mismo pala sin participaci6n de expositores extranjeros. -

Este tipo de feries favorece la venta de productos locales 

presentándolos a los visitantes tanto nacionales como ex-

tranjeros, 
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Puede suceder que une ferie local alcance tal importancia 

que puede convertirse en Feria Internacional, 

Exposiciones Nacionales en el Extranjero 

Son exposiciones organizadas en el extranjero por un pais d~ 

terminado. 

Exposiciones Profesionales o Interprofesionales 

Este tipo de exposición no es muy conocida aún, pero es muy 

importante, se encuentra limitada a ciertos productos deteL 

minados, propios de una fabricaci6n tlpice o especializade

de un paie. 

Exposiciones ambulantes 

Este tipo de exposiciones es cada die más utilizada por me

dio de trenes o caravanas de autombvilea, Dentro de esta CA 

tegorie pueden incluirse o clasificarse los viajes al ex--

tranjero de alta costura. 

Ferias Comerciales Secundarias 

ellas acuden sobre todo los revendedores que quieren ad-

quirir mercancies para sus tiendas, ~stas ferias son dirisi 

das principalmente e los comerciantes más bien que a los -

consu~idores. 

Ferias Universales 
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Estas ferias son manifestaciones de prestigio e informacibn 

general. Se organizan cada año en un país diferente y en la 

cual se reunen expositores de muy diversos paises. 

Las feries como se mencion6 anteriormente están sujetes a -

un reglamento internacional, en el cual existe un comité e~ 

cargado de fijar las fechas para que se lleven a cabo éstos 

certámenes, los cuales son dirigidos al público en general. 

Ferias Internacionales 

Estas ferias son verdaderos mercados en los cuales, los fa

bricantes de diversos paises exponen sus mercanc!es, en los 

"STANDS" que se organizan como almacénes de muestra,(3) 

(3) CANACINTRA, Seminario sobre Comercio Internacional. México 

1984. pág. 85 
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1.4 VENTAJAS 

Las ventajas que ambos tipos de ferias y exposiciones generales 

especializados proporcionan al empresario exportador en mayor 

o •enor grado, son las siguientes: 

PRUEBA DEL MERCADO.- El expositor, ademAs de las ventas que rea

lice, podrá averiguar en forma directa lo que piensan los agen-

tes comerciales, los distribuidores y los posibles clientes fin~ 

les de sus productos, de sus condiciones de venta, tales como v~ 

lumen, variedades, tamaños, colores, precios, formas de pago etc. 

En este mismo orden de ideas, ratificará o rectificaré la impor

tancia que como obstáculo a sus esfuerzos exportadores o las vell 

tajas que se le aporten al mismo, signifiquen las medidas de coll 

trol, tales como impuestos, derechos, licencias, registros, etc. 

ANALISIS Y EVALUAClON DE LA COMPETENCIA.- En este sentido, el e~ 

presario podrá observar, manejar, o degu9ter productos de le com 

petencia pare compararlos con los que él produce se dará cuenta

ta•bi'n de loe empaques, embalajes y otros elementos para su co

mercializaci6n en los puntos de venta. Conocerá los precios a -

que vende la competencia forme de pego y otros elementos de las 

ofertas que 'stos presenten y apreciará en conjunto los diversos 

instru•entoe de apoyo a la venta que cada competidor use, teles 

co•o folletos, catálogos, carteles, peliculas, audiovisuales, -

etc. 
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De esta manera, afinará y adecuará su oferta, su politice de pr~ 

moción y venta y los instrumentos que utilice en ella, a fin de 

no ser desplazado sino con el prop6sito de incrementar su pre-

sencie en los mercados respectivos. 

REALIZACION DE VENTAS,- Estas ferias y exposiciones son el lugar 

ideal para obtener y levantar pedidos, ya que significan un im-

portante ahorro de tiempo y de recuTsos tanto para los producto

res como para los compradores por lo que el empresario mexicano

que concurra en su carácter de expositor, deberá estar totalmen

te preparado para realizar estas ventas. 

SELECCION Y CONTRATACION DE CANALES DE DISTRIBUCJON.- A estos~ 

ventas concurren representantes de empreeea comercializadora en 

todas sus catesorias desde ''Brokers" hasta agentes comisionis-

tas, distribuidores, etc. El empresario mexicano por tanto po-

drá dialogar con ellos, evaluar sus caracteristicas investigar 

su importancia y posición en el mercado y decidir la convenien

cia o no, de utilizar a tal o cual empresa o canal de distribu

ción. 
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CAPITULO II 

PARTICIPACION EN FERIAS Y EXPOSICIONES 

POR MEDIO DE ORGANISMOS PUBLICOS 



2.1 INFORMACION GENERAL 

El Banco Nacional de Comercio Exterior, S.N.C. (Bancomext), se 

constituye en la Instituci6n de Banca de Desarrollo a través -

de la cual el Gobierno Federal financia el comercio exterior -

del país y participa en la promoción de aqu~l.(4) 

La iniciativa de Ley Orgánica del Banco Nacional de Comercio -

Exterior, aprobada por el H. Congreso de la Unión en diciembre 

de 1985 y publicada en el diario Oficial el 20 de enero de 

1986, que dota a esta Instituci6n de una base legal que le peL 

mitirá operar con más eficiencia en el desarrollo del comercio 

exterior del país. 

Pera cumplir sus objetivos, el Bancomext fungiré como coordin~ 

dar de los apoyos financieros y de garantias al comercio exte-

rior, participaré en el capital social de empresas de comercio 

exterior y podrá ser agente financiero del Gobierno Federal en 

lo relativo a la negociaci6n, contratación y administraci6n de 

créditos del exterior otorgados por instituciones privadas, 

gubernamentales y multilaterales, 

A partir de la aprobaci6n de su Ley Orgánica, el Bancomext --

cuenta con las directrices jurídicas que normarán su actividad 

la cual consiste en el otorgamiento de créditos y garantías y 

en le promGci6n del comercio exterior, fomentando les exporta-

clones sobre beses permanentes. 

De esta forma se requiere de un esfuerzo coordinado y sostenido 

para establecer las bases de una amplia oferta exportable que -

(4) BANCOHEXT S.N.C,, Ley Orgánica y Exposici6n de motivos de -
la Iniciativa de Ley, México 1986 pág.3 
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se adapte a los cambiantes requerimientos de la demanda externa, 

para asegurar le regularidad del abastecimiento en la cadena pro-

ductiva de bienes exportables y consolidar los apoyos de asesoría 

y financiamiento del Gobierno Federal a les ventas externas. En -

suma, se debe hacer rentable la actividad exportadora en los sec-

tores p6blicos, privado y social, 

Las funciones y objetivos del Bancomext forman parte de le estra-

tegia econ6mica del Gobierno federal delineada en el Plan Necio--

nal de Desarrollo y en los criterios generales de políticas econ~ 

mica propuestos para 1986, cuyos principales objetivos son: 

a) Reordenaci6n 

b) Reconstrucci6n 

c) Cambio estructural 

La actividad del Bancomext como coordinador de los apoyos financi~ 

ros al comercio exterior se ha concentrado durante los últimos tres 

años en establecer los mecanismos, instrumentos y programas finan--

cieros mediante los cuales se apoya el proceso de reconversi6n de -

le plante productiva tendiente a forjar un sector exportador efi---

ciente. Con este prop6sito, el Bancomext ha adoptado una estrategia 

de financiamento al comercio exterior, acorde con los lineamientos 

establecidos en el Plan Nacional de Desarrollo y los subsecuentes -

programas nacionales y sectoriales derivados de éste. 

Se estima que los apoyos financieros otorgados por el Bancomext en 

1985 alcanzaron un monto aproximado de 1,3 billones de pesos, ci-

fra superior en 4,8% a la autorizada por el H. Consejo de Adminis

traci6n y por el Comité Técnico del Fomex. 

El programa crediticio de la Instituci6n se llev6 a cabo a través-
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de loa programas básicos que se han venido impulsando desde 1983. (5) 

(5) BANCOMEXT S,N,C., Programa Financiero, México 1986, 

pllg. 12 



2.2 FACULTADES OTORGADAS AL BANCOHEXT 

I. Otorgar apoyos financieros 

Il. Otorgar garantías de crhdito y las usuales en el comercio ex

terior, 

III. Proporcionar informscibn y asistencia financiera a los produs 

tores, comerciantes, distribuidores y exportadores, en la co

locacibn de articulas y prestaci6n de servicios en el mercado 

internacional. 

IV, Cuando sea de inter~s el promover las exportaciones mexicanas 

podrá participar en el capital social de empresas de comercio 

exterior, consorcios de exportacibn y empresas que otorguen -

seauro de crédito al comercio exterior. 

V. Promover, encauzar y coordinar le inversi6n de capitales a -

las empresas dedicadas e le exporteci6n, 

VI, Otorgar apoyos financieros e los exportadores indirectos y, -

en general, el aparato productivo exportador, a fin de optim! 

&ar la cadena productiva de bienes o servicios exportables. 

VII. Cuando sea de interés promover las exportaciones mexicanas, -

podrá otorgar apoyos financieros a les empresas comercializa

doras de exportaci6n, consorcios entidades enálages de co-

mercio exterior. 

VIII. Propiciar acciones conjuntas de financiamiento y asistencia -

en materia de comercio exterior con otras instituciones de -

crédito, fondos de fomento, fideicomisos, organizaciones aux! 

liares del cr,dito y con los sectores social y privado. 

IX, Podrá ser agente financiero del Gobierno federal en lo relet! 



vo a la negociación, contratación y manejo de créditos del 

exterior ya que éstos sean otorgados por instituciones del 

extranjero, privadas gubernamentales e intergubernamenta-

les. 

X, Participar en la negociación y, en su caso en los conve--

nios financieros de intercambio compensado o de créditos -

recíprocos que señale la Secretaria de Hacienda y Crédito 

Público. 

XI. Estudiar políticas, planes y programas en materia de fomell 

to al comercio exterior y su financiamiento, y someterlos 

a la consideración de las autoridades competentes. 

XII. Fungir como órgano de consulta de las autoridades competen 

tes, en materia de comercio exterior y su financiamiento, 

XIII. Participar en las actividades inherentes a la promoción -

del comercio exterior, tales como difusi6n, estudio de pr2 

duetos y servicios exportables, sistemas de venta, apoyo a 

la comercializaci6n y organizaci6n de productores, comer-

cientes, distribuidores y exportadores. 

XIV. Opinar, a solicitud que le formulen directamente las auto-

ridades competentes, sobre tratados convenios que el país 

proyecte celebrar con otras naciones, en materia de comer-

cio exterior y su financiamiento. 

XV, Participar en la promoción de la oferta exportable, 

XVI. Cuando se le solicite podrá actuar como conciliador y árbi

tro en las controversias en que intervienen importadores 

exportadores con domicilio en la República Mexicana. 
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2.3 PROGRAMAS FINANCIEROS 

El programe financiero conjunto pare 1986 tuvo como principal 

objetivo le cenalizaci6n selectiva de apoyos financieros para fo-

mentar le actividad exportadora. Este programa represento un paso

más en el proceso de consolideci6n iniciado en 1983, a fin de con

tribuir al prop6sito fundamental de ampliar la capacidad de expor

teci6n de nuestro país. 

Las acciones e tomar para la cabal ejecuci6n del programa son 

acordes con las funciones encomendadas por las autoridades hacen

daries y establecidas en la Ley Orgánica, en la que señala que el 

Bencomext actuará como instituci6n de banca y desarrollo del co-

wercio exterior, canalizando los apoyos financieros del Gobierno 

federal que se destinen e esa actividad, 

Loa principales lineamientos del programe financiero del Ban

comext pare 1986 fueron los siguientes: 

Asignar en forma selectiva y prioritaria los apoyos financie

ros hacia aquellas actividades que primordialmente generan expor-

tacionee de bienes servicios mexicanos, a fin de ampliar sobre 

bases permanentes le oferta exportable. 

Canalizar con oportunidad recursos, en los montos y las condi 

ciones adecuadas a la planta productiva exportadora, tanto en su 

fase final como a la cadena productiva de bienes exportables, 

Otorgar financiamiento pare cubrir las necesidades de import~ 

ci6n de la planta productiva del pels. 
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Proporcionar recursos en forma selectiva a aquellas empresas 

que claramente sustituyen importaciones de bienes de capital y -

que primordialmente se orienten e la actividad exportadora. 

Continuar financiando la sustituci6n de importaciones de biA 

nes de capital transferir le tarea de apoyar la de bienes de --

consumo al Fondo para el Desarrollo Comercial (Fidec), 

Dar apoyos financieros en funci6n de los objetivos de las o

peraciones y no del sujeto. 

Aumentar la cenalizaci6n de recursos financieros a través de 

las sociedades nacionales de crédito. 

Adecuar las funciones del Bancomext como ''banca de primer P! 

so'' para financiar operaciones de mayoreo y aquellas no atendidas 

por las sociedades nacionales de crédito pero prioritarias para -

el desarrollo del comercio exterior. 

Impulsar el otorgamiento de garantias para cubrir operacio-

nes de comercio exterior que financien las sociedades nacionales 

de crédito, 

Consolidar la funci6n del Bancomext como banca de "segundo -

piso", mediante el redescuento de financiamiento al comercio ex-

terior que le presenten las sociedades nacionales de crédito, 

Ampliar la cobertura de los apoyos financieros a la exportA 

ci6n y preexportaci6n a través de la administraci6n de la "linea 

1.6" para financiar la exportaci6n y preesportaci6n de bienes -

primarios, 

Otorgar financiamiento, como banca de ''tercer piso'', a los

fideicomisos de fomento pare apoyar actividades que generen ex-

portaciones, 

Establecer, conjuntamente con la Compañia Mexicana de Segu-
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ros de Crédito, S.A., (Comesec) un esquema de sarantlas para cu

brir riesgos pollticos y comerciales derivados de operaciones de 

exportaci6n, bajo una p6l!za única. 

Contratar recursos crediticios, principalmente en condiciones 

preferenciales, acordes con las necesidades de financlamiento del 

aparato productivo. 

Aprovechar el máximo las lineas preferenciales otorgadas e -

México, mediante mecanismos que cubran el riesgo cambiaría de los 

usuarios, permitiéndoles pagos anticipados en pesos. 

Apoyar al Banco de México en el establecimiento de mecanismos 

de cobertura cambiarla a fin de facilitar la utilizaci6n de las -

líneas de crédito del exterior. 

Promover el uso de las modalidades 11 crhdito al comprador'', 

''diferenciales de tasas de interés'' para financiar operaciones -

de financiamiento a la exportaci6n. 

Participar temporalmente en el capital social de empresas -

vinculadas al co•ercio exterior. 

Impulsar la comerclalizac!6n de exportaciones, a través del 

apoyo financiero a consorcios y de su filial lmpexnal, 

Los lineamientos anteriores reflejan el cambio cualitativo

que se propuso el programa financiero del Bancomext para ese--

año. En efecto, a fin de dar continuidad al proceso de cambio -

estructural de los apoyos financieros iniciado hace tres años, 

se Con•fderó conveniente impulsar en forma prioritaria --

las actividades que generan exportaciones 

des de financiamiento a las importaciones 

quéllas que sustituyen importaciones. 

cubrir las necesid~ 

en menor medida, a-
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Asimismo, el programe pretendi6 canalizar más recursos a través 

de les sociedades nacionales de crédito y de los fideicomisos de -

fomento. Con ello el Bancomext da un paso más para consolidar su -

funci6n como coordinador de los apoyos financieros al comercio ex

terior. Se pretende, por medio de esta forma de operar, aprovechar 

la infraestructura de la red bancaria y, por tanto, ampliar la co

bertura en las operaciones de comercio exterior. 

El mayor uso de mecanismos como los de ''crhditos al comprador'' 

"diferenciales de tasas de interés", y lineas de crédito preferen

ciales del exterior, responde a le necesidad de cubrir los requer! 

mientas de financiamiento del programa de recursos obtenidos media.!!. 

te modalidades adecuadas a las limitaciones del crédito externo de 

nuestro pafs.(6) 

(6) BANCOHEXT S.N.C,, Programa Financiero. México 1986, 

pág. 19 
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2.4 SERVICIOS QUE OTORGA EL BANCOMEXT PARA LA PARTICIPACION

EN FERIAS Y EXPOSICIONES INTERNACIONALES. 

El Banco Nacional de Comercio E•terlor promueve la participaci6n 

de México en Ferias y Exposiciones Internacionales, a fin de fo

mentar les exportacjones y ofrece, entre otros, los siguientes -

servicios para participar en las mismas: 

Orgenizaci6n y coordinaci6n del evento en México y en el -

pafs sede. 

Espacio de exhibici6n en el Pabell6n de México, 

Obtenci6n del permiso de Exportsci6n Temporal o Definitivo, 

según corresponda, del consolidado de los muestrarios que -

constituyan el embarque total por evento. 

Fletes, Maniobras, manejo eduanal del transporte del mues

trario, desde el Almacén Bancomext en México y su interna

ción al pafs sede, de acuerdo s las cantidades de peso, v2 

lumen 

to. 

valor señaladas como máximo de muestrario por even 

Diseño, montaje, decoraci6n 1 mantenimiento y servicios como 

luz, teléfono, limpieza y vigilancia deL Pabell6n de México, 

DiseHo e impresi6n del folleto que Bancomext edita como a-

poyo a las empresas participantes en el evento y la incltP--

31 



si6n del mismo listado en el Catálogo Oficial que editan los 

Comités Organizadores correspondientes. 

Promoci6n de la perticipaci6n de México y de los productos -

a exhibir en el evento de que se trata a través de las Cona~ 

jerias Comerciales Bancomext, que correspondan al área de -

influencia, 

Aeesoria sobre cotizaciones, financiamiento, seguros, fletes 

empaque y embalaje, normas de calidad, etiquetado y otros ªA 

pectes de comercio exterior. 
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2,5 LINEAMIENTOS 

Del 100% del costo de participaci6n del Pabell6n de México 

en el evento, Bancomext participa cubriendo el 50% del to

tal, 

El 50% restante, se prorratearé entre el número de espa--

cios disponibles dentro del pabellbn Mexicano, a fin de -

determinar el costo de participaci6n por empresa, en fun-

ción del número de espacios que éste contrate dentro del -

pabell6n.(7) 

Por lo general ceda empresa podrá contratar solo un espe-

cio y si las condiciones lo permiten Bancomext analizaría, 

a solicitud de la empresa la asignaci6n de dos o más espa

cios. El costo de participaci6n de las empresas será finaa 

ciado por Bancomext a tese 11 0 11 durante un periodo de seis 

•eses. 

En caso de que la inscripción de su empresa sea aceptada, 

cubrirá el costo de su participaci6n, mediante un pagaré a 

no•bre del Banco Nacional de Comercio Exterior con venci-

miento a seis meses después de la fecha de inaguraci6n del 

evento. 

El pagaré se firmaré en moneda nacional por el equivalente 

de U.S. D6lares señalados como costo de participaci6n en 

este Instructivo, al tipo de cambio libre del die en que -

(7) BANCOMEXT S.N.C., Programa de Eventos Internacionales 

1986-1987, México 1986. pág. 28 
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se formalice la inscripci6n de la empresa, 

Si el pagaré no es cubierto a su vencimiento, a partir de 

esa fecha, Bancomext cobrará intereses sobre el monto del 

mismo e una tesa mensual de 10 puntos sobre el costo por

centual promedio (C.P.P,) vigente. 
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2.6 PARTJCIPACION EMPRESARIAL 

Con el propósito de obtener mejores resultados de la participacibn 

en eventos internacionales, el empresario deberá preparar, por es

crito, una o{erta de los productos a promover en español, inglés -

y/o el idioma del país sede, que contenga los siguientes puntos: 

Nombre de la Empresa 

Dirección 

Ciudad 

Tel6fono 

Nombre 

Nombre 

cargo del empresario de más alta jerarquía 

cargo del encargado de las exportaciones 

Nombre del producto 

Deacripci6n 

Especificaciones técnicas y/o comerciales, usos o aplicaciones 

Cotizaciones precios FOB 

Cotizaciones precios CIF 

Forma de Empaque 

Plazo de entrega 

Forma de entrega 

Condiciones de venta 

Vigencia de la oferta 

Folletería y catálogos de sus productos en lngl6s, español y/o -

el idioma del país sede, Estos deben enviarse junto con el mues-

trario, en cantidad limitada, y en la Lista de Empaque se decla-

rarán "SIN VALOR COMERCIAL" 
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En el caso de que su empresa est6 asociada a un Consorcio, deberá 

entregar al momento de su Jnscripci6n, una carta del mismo en le 

que manifieste estar de acuerdo en la perticipaci6n de la empre

sa en forma independiente. 

El representante de la empresa es el responsable de atender su lQ 

cal de exhibici6n promover sus productos; deberá estar autoriz~ 

do para concretar operaciones y hablar el idioma inglés y/o el -

del país sede. 

Los gastos de transporte, hospedaje y viáticos del representante, 

serán cubiertos por la empresa. 

El empresario se compromete a no subcontratar a terceros los loe~ 

les requeridos, a no presentar productos que no figuren en la C&L 

ta-Convenio y en la lista de empaque y a no cambiar el nombre o -

raz6n social con el que se hays registrado en los documentos de -

inscripci6n. 

Todos los empresarios, sin excepci6n, deberán observar puntualidad 

en el horario establecido, cumplir con lss citas de importadores y 

reuniones de trabajo que sean programadas por el personal respons~ 

ble del evento en México y en la ciudad sede del evento, 

Con el prop6sito de evaluar la participaci6n de México en los eve~ 

tos, el empresario deberá proporcionar la informaci6n que el pers~ 

nal Bancomext responsable del evento le solicite, 
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Durante la celebraci6n del evento, Bancomext le entregará los cue~ 

tionarios de evaluaclbn de participacibn empresarial, con el prop2 

sito de que los devuelva debidamente requesltados sl término del -

evento y a los tres y seis meses después de la fecha de clausura, 

a fin de llevar su seguimiento. 
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2,7 MUESTRARIO 

Para garantizar el despacho aduanal del embarque y a fin de obte

ner, en ceso que proceda, el Permiso de Exportaci6n Temporal y/o 

Definitiva ante la Dirección General de Aduanas, el empresatio d~ 

berá entregar al personal de Bancomext responsable del evento, 

una PROFORHA de la Lista de Empaque que corresponda al muestraria 

e exhibir durante el evento. 

La selecci6n de las piezas que lo comprendan en cuanto a calidad, 

variedad y número, lo determina el propio empresario de acuerdo -

al espacio asignado, el mobiliario, los apoyos gráficos, que como 

logotipos, fotografías y textos haya decidido exhibir. El exposi

tor deberá establecer contacto con el personal de Bancomext que -

tensa bajo su responsabilidad el diseño y construcción del Pabe--

116n Mexicano, a fin de que se integre en el diseño general, 

Pare evitar que las piezas del muesttario se dañen durante el tra~ 

lado, se recomienda que se empaque cada pieza con papel, paja o -

poliuretano; es importante mencionar que loe Comités Organizado

res de los eventos prohiben terminantemente el uso de la fibra de 

madera como material de empaque por su facilidad de combustión. 

De acuerdo al producto, el muestrario deberá empacarse en cajas de 

cart6n doble corrugado y protegido con reja de madera y fleje de -

plástico o acero. 

Las cajas que integren el muestrario deberán de estar plenamente -

identificadas con los datos generales de la empresa y el evento --

38 



al que serán enviada~. En una etiqueta que se pesará en al ánsulo 

superior izquierdo se anotaré: 

Nombre del Evento 

Nombre o Raz6n Social de la Empresa 

Direccibn 

Telef6no 

N6mero Progresivo y Total de Cajas que lo comprenden: 

Ejemplo de Numeraci6n: 

Si el total de caja5 es 3, deberá anotarse: 

1/3, 2/3 y 3/3.(8) 

Pera cada evento, Bancomext especifica los 1imites permitidos en 

cuanto al peso, volumen y valor por local contratado; si el mue~ 

trario se excede, el costo correspondiente deberá ser cubierto -

por el empresario de acuerdo a lo estipulado en la lnformaci6n -

Especifica. 

La entrega del muestrario y su documentacibn deberá efectuarse -

dentro del periodo establecido por evento, en el Almac'r• Bancomext 

del que se anexa plano de localizaci6n. 

El seguro del muestrario es por cuenta y riesgo del empresario, -

por lo que Bancomext se exime de toda responsabilidad el respecto. 

Se rt~t<P11ic·11lla 4ue el empresario lo asegure por .su cuenta, a fin de 

cubrir cualquier riesgo que presente durante su transporte y per-

manencia en el exterior. 

(R) RANr.OMEXT S,N,C,, Programa de Eventos lnternacionales 1986-1987, 

"léxJco 1986, pAs. 42 
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2.8 DOCUMENTACION 

El expositor es el Único responsable de obtener todos los docume~ 

tos específicos que requiera la exportaci6n de sus productos. 

En todos los casos deberé entregar el ori&inal y doce fotocopias

de la lista de empaque. 

El valor del muestrario declarado en las Listas de Empaque deberá 

ser el de exportaci6n sin !VA y cotizaci6n fOB y no el de venta -

en el •ercedo nacional, ya que sobre este valor se pagarán si es 

requerido, los impuestos si el muestrario se vende, y sobre el v~ 

lor total se tramita, si procede, el c.v.n. 

En caso de que el muestrario se maneje bajo el régimen de export~ 

ci6n definitiva, se tramita el compromiso de Venta de Divisas y -

se anexa a la documentaci6n del embarque si supera en el total de 

su valor $1,000.00 U.S. Dls., cuando se trate de productos en ge-

neral y de $8,000.00 U.S. Dls. en artesanlas, que sin incluir orf~ 

brer!a y/o joyería de metales preciosos. 

En el caso de que los productos se encuentren involucrados en al-

gún sistema de preferencias, es indispensable entregar el Certifi

cado de Origen que corresponda, 

Toda la documentaci6n se adjunta y se entrega con el muestrario en 

el Almachn Bancomext, 
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2.9 TRATAMIENTO ADUANAL 

Las instalaciones del evento son recinto fiscal, lo que obliga e 

los participantes, a cumplir los reglamentos aduaneros del pais 

sede. Ea importante destacar que todos los muestrarios se inter

nan en el Recinto con carácter de importacibn temporal. 

En el transcurso del evento, cada expositor decidirá el destino

de su muestrario, pare efectos del despecho aduanel y deberá cu~ 

plir los requisitos del pego de impuestos honorarios que esta

blezcan los reglamentos de le Aduane, 

Se permite le distribuci6n de muestres y elementos promocioneles 

como llaveros, plumas, etc. en cantidades pequeñas. 

Al finalizar el evento el empresario podrá vender, donar, ebend2 

nar o destruir su muestrario siempre bajo supervisi6n y libera-

ci6n aduanal y pagando los impuestos cuando el producto lo re--

quiera de acuerdo a lo establecido por el pele sede de cede eve~ 

to, Los gastos que origine el cambio de r~gimen de le mercancie

de importaci6n temporal e definitiva serán cubiertos por el exp2 

sitor. 
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EN CASO DE INCUMPLIMIENTO O CANCELACTON DESPUES DE HABER FIRMADO 

SU CARTA-CONVENIO Y PAGARE SE PROCEDERA DE LA SIGUIENTE MANERA: 

Bancomext requeriré hacer efectivo el costo de la participecibn in 

mediatamente, por lo que el pagaré entregado en el momento de su -

inscripci6n queda sin validez. 

~l empresario deberá cubrir el 1001 del costo de su participacibn, 

estipulado en el evento cuando: 

Si la fecha de cancelaci6n impide la sustituci6n de inscripcibn 

y el espacio en el Pabell6n de México queda desierto. 

Si el empresario responsable del evento, no asiste durante la -

celebraci6n del mismo. 

Si el •uestrario de la empresa no arriba en los tiempos establ~ 

cidos para su exhibici6n, por el incumplimiento empresarial en 

las fechas de entrega establecidas. 

El empresario deberá cubrir el 50% del costo de su participaci6n, 

estipulado en el evento cuando: 

Si la fecha de cancelaci6n permite la sustituci6n de inscripcibn 

pero ha causado erogaciones e Bancomext por trámites de coordin~ 

c'6n y organizaci6n del evento. 

Bancomext se reserva el derecho de aceptar o rechazar. La parti-
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cipaci6n de cualquier empresa que solicite, acudir a un evento 

y no reune los requisitos estipulados, 
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CAPITULO l lJ 

PARTIC!PAC!ON EN FERJAS Y EXPOS!CJONES 

INTERNACIONALES DE MANERA INDEPENDIENTE 



INTRODUCCION 

Aunque resulta muy común no es obligatorio pare el empresario mex! 

ceno que su participeci6n en Ferias y Exposiciones en el extranje

ro sea por medio del Bencomext; sino que este puede realizarse de 

manera independiente. 

El empresario puede investigar en las distintas embajadas, cemá-

res comerciales y en las oficinas del propio Banco de Comercio Ex

terior donde se puede solicitar informaci6n de eventos en los que 

se vaya a tener representaci6n oficial. 

Para este tipo de perticipeci6n conviene tomar en cuenta los pun-

tos que a continuaci6n se indican pera poder obtener el máximo pr~ 

vecho de la participeci6n en dichos eventos. 

3.1. INFORHACJON GENERAL 

Los productos que se presentan en una Feria o Exposici6n en el ex

tranjero y en general todo producto de exportaci6n no requiere de

permi sos. Por lo tanto basta con formular el pedimento de exporta

ción en la aduana correspondiente acompañada del compromiso de Ve~ 

ta de Divisas *(CVD) que se formula ente cualquier Banco y que si& 

nifica el compromiso del exprotador de venderle a ese Banco las -

divisas generales de acuerdo con las reglas del control de cambios 

vigentes en México. *(Anexo). 

Sin embargo algunos productos si requieren permiso de exportec!6n 

por lo que es necesario tramitarlo previamente ante la Secretaria 
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de Comercio y Fomento Industrial, 

Igualmente, algunos productos particulares requieren de la autori

zecibn previa ante otras autoridades, por ejemplo ante la Secreta

ria de Agricultura y Recursos HidrAullcos (SARH) para vegetales y 

animales o sus derivados primarios.ante la Secretaría de la Defen 

se Nacional (SDN) para armas, municiones explosivos ante la Se

cretaria de Pesca (SEPESCA) paru algunos productos del mar como -

camar6n, langosta, sardina, pescados de escama. etc, ante PEMEX -

para petróleo y sus derivados, ante Conasupo para granos, semillas 

oleaginosas, etc. 

Todos estos requerimientos est&n señalados en la Tarifa del Impue~ 

to General de Exportación, en donde además se señalan los impues-

tos que deben pegarse que en general no existen, sobre todo pera -

productos manufacturados. 

Los productos vegetales y animales, en general requieren de un ceL 

tificado fi!osanitarlo que se obtiene ante la Secretaria de Agr!-

cultura y Recursos HldrAulicos, que es exigido por las autoridades 

del pais importador. 

Para beneficiarse de las concesiones que ha negociado el Gobierno 

ante diferentes paises, es necesario obtener un Certificado de -

Origen. 

Existen dos tipos de certificados de origen: 

El que p~rmite beneficiarse de las concesiones del Sistema Gener~ 

lizado de Preferencias (SGP) y el que permite beneficiarse de las 

ventajas negociadas ante paises de ALADI. 

Ambos certificados se obtienen ante la Secretaria de Comercio y -
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Fomento Industrial, 

En resumen puede decirse que existen dos tipos de documentos nece-

serios pera exportar, 

A) Los que exige la aduana mexicana, que son: 

- Permiso de eKportaci6n (cuando exista) 

- De Compromiso de Vente de Divisas (CVD) 

- Pedimento de Exportaci6n 

8) Los que exigen las aduanas de otros paises, entre los que se -

tienen: 

- Certificado de origen 

- Certificado Filosanitario 

- Vise Consular 

- Certificado de libre venta (en su caso) (9) 

Documentaci6n básica para exportar. 

Una vez que el exportador mexi~ano ha cumplido con el trAmlte 

obtenci6n de documentos necesarios pare exportar su producto, -

deberé preparar su embarque para que este pueda ser despachado -

sin problema alguno por la aduane mexicana que estratégicamente 

sea la mas conveniente¡ para ello, deberé instruir a ~u agente -

aduanal o a su apoderado legal, debidamente registrado ante la -

aduane de que se trote, de las caracteristicas de dicho embarque 

acompañandole de un juego completo de los sJguientes documentos: 

A) Factura comercial que exprese el valor comercial de las mer--

canelas. 

B) Los documentos que comprueben el cumplimiento de les obliga-
cianea en meterla de restricciones y de requisitos especiales. 

(9) CANACJNTRA,Seminario sobre Comercio Internacional.México 1984 
Pág. 52 
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No se exigirá la presentación de facturas comerciales en las impo~ 

taciones y exportaciones efectuadas por embajadas y consulados ex

tranjeros o por sus funcionarios y empleados les relativas a ener-

g1e eléctrica las de petróleo crudo y gas natural y sus deriva--

dos cuando se hagan por tubería, asl como cuando se trate de mena

jes de casa, 

Factura comercial se enliende como aquella que reune los siguientes 

requisitos: 

l. Redactarse en español o, en su defecto acompañarse de la traduc

ción correspondiente la cual podrá firmarse por el remitente, d•sti 

natario o agente eduanal • 

II. Ser presentada en tres ejemplares, mismo número que correspond~ 

rá a su traducción. 

III. El lugar fecha de expedici6n. 

IV. El nombre domicilio del destinatario de la mercancia. En los 

casos de cambio de destinatario, la persona que asuma este carácter 

la anotará bajo protesta de decir verdad en todas los tantos de la 

factura. 

v. Las marcas, números, clases y cantidades particulares de bultos 

o el total de ellos. La falla de alguno de estos datos puede ser -

suplida por el interesado o agente aduana!, o bien aceptase los que 

consten en la correspondiente lista de empaque que deberá quedar -

agregada a le factura. 

VI. La descripr.i6n comercial detallada de las mercanclas y la esp~ 

cificacibn de ellas en cuanto a clase y cantidad de unidades, núm~ 
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ro de identificacibn cuando estos existan asi como los valores 

unitario y global en el lugar de venta. En ningún caso se ace~ 

taré como descripción comercial de las mercencias la que venga 

en clave. 

VJJ, Las cantidades desglosadas por concepto de fletes y primas 

de seguro. 

VIJI. El nombre y domicilio del vendedor ( 10). 

C) Compromiso de Venta de Divisas, debidamente registrado y fi~ 

medo por el funcionario bancario que corresponde de la sucursal 

perteneciente a la Sociedad Nacional de Crédito (Banco) por la 

que vaya a recibir el pago de su exportación. 

D) Permiso de exportación, autorización, visa textil o cualquier 

otro documento que el r~gimen arancelario de exportación esta--

blezca o que se señale por las disposiciones complementarias de 

control, emitidas por alguna dependencia oficial. 

E) Tal6n o guia de transporte Interno o en territorio nacional, 

F) Un último documento que podrla remitir el exportador a su re

presentante legal, es el denominado Pedimento de Exportaci6n o -

la Boleta de Exportaci6n. 

(10) Art. 88 Del Reglamento de la Ley Aduanera en vigor. 
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3,2 ARTICULOS SUSCEPTIBLES DE EXPORTARSE 

Existen infinidad de artículos que pueden exportarse, excepto aqu~ 

llos que van en contra de la salud o que son nativos del pais y no 

se quiere su reproducción fuera del país. 

Estos son: 

al Producto 

Focas, elefantes y leones marinos 

Almejas en su concha 

Langosta viv• 

Huevos de aves marinas euaneres 

Huevos de tortuga de cualquier clsse 

Aves marinas guaneras muertes o sus despojos. 

b) Producto 

Bulbos de henequén, lechugilla, maguey, pelma, zapupe o demás -

plantas textiles. 

De sávila o áloe. 

De piña, de plátano o de vainilla 

De henequén, lechugilla, maguey, palma, zapupe o demás plantas -

textiles, 

De adormidera (amapola) 

De zacat6n 

so 



De le especie hulifere Gruypeostegie Grendiflore (Clavel de Es· 

peña, Cuerno de Luna o Lechoso). 

De mariguana (Cannabis 1ndica) aún cuando vaya mezclada con o-· 

tras semillas. 

Mariguana (Cannebis Indice) (11) 

Algunos otros productos requieren de la autorizeci6n previa de la -

Secretaria de Comercio y Fomento Industrial o de alguna otra depen

dencia. 

En ocasiones, estos permisos son negados, empero ello no significa

necesariamente une prohibici6n de exportar, sino la negativa deriv~ 

de de alguna politice particular, pur ejemplo en el caso de ejempl~ 

res de la fauna mexicana para evitar su desaparici6n, de derivedos

del petr6leo para ajustarse a una politice especifica, o de alimen

tos pare evitar faltantes. 

El productor o comerciante mexicano interesado en realizar ventas -

al exterior, puede exportar a cualquier país ya que no existe proh1 

bici6n alguna para hacerlo. 

No obstante lo anterior, el gobierno mexicano ha suscrito una reso

luci6n emitida por la Organizaci6n de las Naciones Unidas que esta

blece compromisos tocantes a no propiciar ni comerciar, directamen

te entre país y país, con algunas naciones que tienen establecida -

la segregaci6n racial entre los habitantes de dichos paises. Tal es 

el caso de Af rica del Sur y Rhodesia. 
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Con base en lo anterior, el exportador mexicano no recibiré ningún -

apoyo de las autoridades mexicanas pare efectuar ventas en estos pa

f ses, ni para el caso de que se presenten discrepancias o diferen--

cias de interpretación que lleven al incumplimiento de los contratos 

pactados. Salvo estas excepciones, el exportador de nuestro país --

tiene el mundo a su elección, quedando a su iniciativa y capacidad -

los volúmenes, montos y bienes o servicios que comercialice con el -

extranjero. 

Registro Nacional del Exportado~ e Importador. 

La Secretaria de Hacienda y Crédito Público, por conducto de la Di-

recci6n General de Aduanes, lleve el control de este Registro Nacio

nal de Importadores y Exportadores que como su nombre lo indica, ti~ 

nen por finalidad identificar tanto al industrial y comerciante del 

pais, como a la persona fisica o moral que realice exportaciones o -

importaciones en las dependencias que expiden permisos, autorizacio

nes, que certifiquen compromisos de ventas de divisas o uso u devol~ 

ci6n de las mismas, asi como también aquéllas que otorgan estimulos

fiseales financieros y promocionales, cuentan con mayores elementos

de juicio para otorgar los máximos beneficios el exportador, con ap2 

yo a su desempeño en la generaci6n de divisas, de su calidad de em-

presario mediano o pequeño y de otras consideraciones. 
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Este trámite es sumamente sencillo de realizar, deberá hacerse median 

te la presentacibn de una solicitud en formato oficial, mismo que se

puede obtener en la Direcci6n General de Aduanas o en el Bancomext, -

acompañado de copias fotostáticas de los siguientes documentos: 



. 

1) Acta Constitutiva de la empresa 

2) Registro Federal de Contribuyentes 

3) C6dula de establecimiento 

4) Comprobante de domicilio 

Le solicitud con dichos documentos se 'podr! entregar en servicio de 

"Ventanilla Unica" de la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial 

o directamente en le Direcci6n General de Aduanas, 
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3,3 ACTIVIDADES A REALIZAR ANTES DEL EVENTO 

3,3,l ESTABLECIMIENTO DE UNA ESTRATEGIA 

Para establecer una estrategia, el expositor deberá responder a -

tres preguntas: 

a) Para quién exponer 

b) Cbmo exponer 

e) Cuántas veces exponer 

PARA QUIEN EXPONER: 

Es muy importante fijar antes un objetivo para la seleccibn de -

la Feria o asistencia de la misma, 

Se debe ver principalmente lo que se pretenda sacar de la Feria, 

ye sea un mercado determinado, las reacciones de ciertos públicos 

seleccionados que visiten las Feries o simplemente si se quiere -

dar a conocer una marca o la aceptacibn del producto a un gran -

número de personas, 

Según sea su finalidad el exportador deber~ seleccionar la Feria 

a la cual deberá asistir. 

Se deberá tomar en consideracibn los costos en los que deberá in 
currir, y solamente el expositor deberá decidir si asiste o no. 

Un costo prohibitivo para un productor puede ser insuficiente o

insignificante para otro, 

Para poder hacer un cálculo de sus costos se puede hacer un pr~ 

medio de: 

ESPACIO.- En el que se incluirá precio por metro cuadrado, 

montaje del puesto de venta, servicio de mudanza, la ener

sia eléctrica a utilizar, etc. 
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PROYECTO Y CONSTRUCCION DEL PUESTO DE VENTA,- Esta es bási

camente a consideraci6n de la empresa, se debe ver cuento -

costará le meno de obra, la decoración, ilumineci6n y equi

po a exhibir. 

TRANSPORTE DE LOS PRODUCTOS.- Incluye el envio de las mues

tres y los derechos de importaci6n que deberá pagar. 

GASTOS.- Incluye viaje estancia para el personal de su efil 

presa, esi como el sueldg de los empleados a contratar en el 

lugar de la exhibici6n. 

PROPAGANDA Y PUBLICIDAD.- El comerciante se puede encargar 

de hacer su propia propaganda y publicidad comercial. 

Ye sumadas todas estas cifres el empresario podrá darse una idea 

de lo que le costará su participaci6n en una Feria Internacional 

en forma independiente. 

COMO EXPONER 

Las participaciones pueden consistir s6lo en la apertura de una 

oficina comercial en las manifestaciones, pueden también tradu

cirse por f6rmulas más complejas: Stand de exposici6n, stand -

didáctico (destinado a la informaci6n), stand de demostraci6n,

o por combinaci6n de todas éstas, pueden también dar lugar al -

empleo de medios muy diversos destinados e atraer a los clien-

tes y a la realizaci6n de operaciones publicitarias. 

La elección de la 6 de las f6rmulaa a adoptar, de la naturaleza, 

importancia y, del n6mero de medios a utilizar y operaciones a -

efectuar para triunfar dependen del objetivo que se ha asignado 

al expositor, limites del presupuesto fijado y resultados espe-
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rados de cada una de las acciones previstas. 

Las personas y sociedades cuyos objetivos publicitarios y comerci~ 

les no son comprendidos en el objetivo del expositor, deben ser -

contactados por otros medios pare las participaciones en manifes-

tac}ones comerciales. 

El medio más seguro d~ efectuar esta elección consiste en elaborar 

una lista de todas las operaciones posibles y preguntarse el propQ 

sito de cada una. 

Hay diferentes formes de participar en una manifestación comercial, 

en el limite que uno puede contestarse de abrir una oficina comer

cial, pero uno también puede organizar una campaña de publicidad y 

de promoci6n al exterior de la manifestaci6n. 

CUANTAS VECES EXPONER 

Pre1untarse ''c6mo exponer'', es preocuparse de obtener el mejor im

pacto posible en los clientes. Es conveniente estudiar la frecuen

cia de participaci6n necesaria en un mercado determinado, para --

introducirse, mantenerse o desarrollarse. 

Le frecuencia está en cierto modo, ligada al impacto: cuanto más 

un mensaje es convencedor y constante menos necesario será repetiL 

lo pare adquirir la adhesi6n de ésos a quienes va destinado, 

Otros elementos intervienen también en el cálculo de la frecuencia 

6ptima tal como la fuerza de la costumbre, desconfianza de los --

clientes, los esfuerzos de la competencia, etc. 

Estos elementos pueden obligar al expositor a presentarse bastante 

a menudo en un mercado si quieren obtener resultados concretos. 

La experiencia he demostrado que no se puede obtener resultados 

destacados en un mercado si no se asegure la presencie de produc--
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tos, participando en varias manifestaciones consecutivas. (12) 

(12) Guia del Expositor-Ferias, Salones Exposiciones C.E.E. 

Promoci6n Comercial, 1980, pág. 75 
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3,3.2 PRESUPUESTO 

Una vez tomada la decisi6n de participar en una Feria Comercial -

hay que establecer cuanto entes un presupuesto 1letallado. Aunque

probablemente serA necesario esperar a conocer precios y otra in

formación antes de que todas las partidas puedan ser decididas -

con alguna exactitud, conviene obtener una cantidad bastante eprQ 

ximeda para los costos generales, con tiempo para informar a les 

empresas a las que se invitaré a que participen. 

Evaluación del presupuesto 

Toda la participaci6n en una Feria y Exposici6n Comercial origina 

gastos, los cuales conviene preveer y registrar en el presupuesto 

de la empresa expositora. 

Estos gastos tienen por origen el alquiler del terreno y trenspoL 

te de los productos pera exponer, contratación del personal promQ 

ción y relaciones públicas que permiten revalorizar las particip~ 

e iones. 

La evaluaci6n del presupuesto se hace de la siguiente forma: 

- Fijar los limites del presupuesto determinando la suma total -

que será destinada a las participaciones, deberá ser fijado an

tes de que sea elaborada la estrategia del expositor. Cabe señ~ 

lar que el presupuesto para la participaci6n de las Ferias Co-

merciales pueden ser sufragado por el productor o el expositor. 
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- Desgloce del presupuesto, se hace simultáneamente a la elabora

ci6n de la estrategia del expositor. 

Es 16gico que no se utilizarán las mismas sumas de dinero en 

una exposici6n realizada como experimento para determinar su 

mercado, q11e en una opereci6n de envergadura realizada despu~s 

de un estudio detenido de las posibilidades de éste mercado, 

Si la participaci6n se acompaña de operaciones como publicidad, 

promoci6n y relaciones públicas importantes el presupuesto se

rá mucho más elevado. 

Los gastos ocasionados por el viaje y las remuneraciones del -

personal as! como por la compra y el transporte de los produc

tos pare exponer, representa de un 25 a un 33% del presupuesto 

total. 

Al total del presupuesto subestimado es conveniente añadir una 

reserva de un 10 a JSt. 

El presupuesto de la participaci6n puede repartirse como se -

muestra en el cuadro de la hoja siguiente, 
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PRESUPUESTO 

FACTORES 

PERSONAL 

Remuneración 
Director del Stand 
Director Adjunto 
Recepcionista 
Intérprete 
Viaje ida y vuelta 
en avión. 
Director del Stand 
Director Adjunto 
Recepcionista 
Gastos de estancia 
Reembolsables mediante 
justificantes. 
Hotel por noche 
Gastos de transporte 
en el mismo lugar 
Gastos de RepresentA 
ci6n. 

ADECUACION 

Compra de productos 
pera exponer. 
Compre de productos 
e ingredientes para 
degustaciones. 
Compra de productos 
para ofrecer, trans
porte de mercanc!es 
Alquiler del terreno 
para el stand. 
Derecho de inscrip
ci6n. 
Alquiler de la su-
perficie. 
Preferencia alquiler 
del piso y revesti-
•entos. 
Seguros Obligatorios 

SUMA Y SIGUE 

COSTO ESTIMADO 
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FACTORES 

CONCEPC ION 

Honorarios del Arqul 
tecto-Decorador. 
Honorarios de otros 
c.onceptores. 

REALIZAC!DN 

Construcci6n adecua 
ción y decoración -
del stand (compren
dido grafismo anima
ción, alquileres, m~ 
biliarios anuncios -
publicitarios 
Transporte, montaje 
y desmontaje del -
stand. 

RAMIFICACIONES 

Telbfono 
Electricidad 
Agua, etc. 

CONSUMO 

Tel6fono (comunica
ciones) 
Electricidad 
Agua, etc. 

TARJETAS DE ENTRADA 

Servicio 
Personal de stand 
Tarjetas de comprad~ 
res profesionales, 
Tarjetas de estacio
namiento. 

SEGUROS 

Transporte 
Robo (en el stand) 
Tercera persona 
Personal 

SUMA Y SIGUE 
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FACTORES 

Vigilancia, Limpieza 
del stand, publicidad 
impresa. 

Realizacl6n 
Impresi6n 
Transporte 

En la Manifestaci~n 
Fuera 

Alquiler o compra -
del terreno 
Realhaci6n 
Fabricaci6n 
Impresi6n 
Envio y Expedici6n 

Relaciones Públicas 

Alquiler de la ssla 
Compra documentaci6n 
de prensa. 
lmpresi6n tarjetas 
de invitaci6n. 
Direcciones 
Envio de Expediciones 
Sonorizar la sala 
Decoraci6n 
Bebidas 
Remuneraci6n Rece~ 
cionistas. 

FOTOGRAFIA 

Reportajes 
Revelados 

RESERVAS 

(Imprevistas 10%) 

TOTAL 
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3.3.3 PREPARATIVOS BAS!COS DE LA FERIA Y BXPOSICION 

El éxito de la participación depende, de una sólida información, 

sobre la Feria y el mercado, es! como de una eleccibn y orienta

ci6n cuidadosa de los expositores. 

Por tal razón, habrá qu• dar la prioridad a Ja obtención de in-

formación que será necesaria para un cierto número de funciones 

iniciales: 

- Planificación de toda la operación y establecimiento de un 

calendario. 

- Planificación de la elección del personal. 

- Elaboraci6n de presupuestos. 

- Promoción relativa a los visitantes. 

- Contratación de expositores. 

- Instrucciones a los expositores. 

- Preparación por los expositores o de los criterios produ~ 

tos y personal. 

Para ello se considerá que las Cameras de Comercio, Asociaciones 

Mercantiles y otras entidades similares pueden ayudar e los miem 

broa a aprovechar mejor la participeci6n en Ferias escogiendo -

las más adecuadas y aptas para su producto, con el cual piensa -

participar. 

El mundo de las Ferias y Exposiciones Comerciales es muy competi 

tivo, y ha habido casos de organizadores que han recurrido a tá~ 

ticas de gran presi6n, para atraer a los expositores ofreciéndo

les diversos incentivos económicos por vla diplomática. 

Pero éste no es el camino indicado, ya que si se persigue el ob-
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jetivo de lograr resultados comerciales, no será éste el modo -

más adecuado de escoger las Feries. 

El posible expositor tendrá muchas más posibilidades de éxito si 

copia primero una informacibn abundante sobre una Feria y la co

teje con los objetivos que se ha fijado antes de decidirse a P•L 

ticipar en ello. 

3.3.3,J Diseño del Pabell6n 

Para preparar un pabellón, probablemente será necesario contar -

con los servicios de uno o varios especialistas como el diseñador 

del pabell6n, electricistas, decorador, etc. 

Por lo general los organizadores recomiendan a ciertos contratis

tas que pueden realizar todos esos trabajos, para los expositores. 

Obteniéndose de ello un menor costo, puesto que tendrá más traba

jo y existir' mayor confianza, por la experiencia de haber traba

jado anteriormente, con el organizador, asi mismo, se obtendrán -

mejores servicios, y eficacia, en cuento al trabajo. 

Esto engloba el diseño del pabell6n, para lo cual se deberá entr~ 

gar por escrito las instrucciones, e informando al diseñador, --

acerca de las exigencias y caracteristicas del producto (tamaño, 

peso y clase de producto) de ser posible se facilitarán al diseñ~ 

dor folletos fotografias de los productos, asi mismo se le meo-

cionará en les instrucciones si se tiene el propósito de montar -

une sencilla oficina pera ventas. 

Provisto de las instrucciones apropiadas el diseñador conoce el -

marco dentro del cual tiene que operar, si ajusta su capacidad de

creaci6n a esos limites. 

El diseñador podrá elaborar un proyecto acorde a las necesidades -
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del expositor, por tanto, el pabell6n debe contar con tres aspe~ 

tos que ayuden al expositor a alcanzar sus objetivos: 

- Atraer la etenci6n de los visitantes. 

- Presentar los productos del mejor modo posible. 

- Transmitir información, idea o impresibn del producto, 

3.3,3,2 Contrataci6n del Transporte 

A veces el panorama de una Feria lnternacional el día de su inA 

gureción es verdaderamene patético; un pabellbn vacío y unos re

presentantes desconcertados que no tienen nada que ensefiar, los 

productos que van a exponer no han llegado todavía, o bien han -

sufrido desperfectos durante el transporte, tales percances po

nen de manifiesto la necesidad de preparar cuidadosamente el 

transporte de los productos y del material de exposición desti

nado a las Ferias Comerciales. 

Es muy aconsejable centralizar todos los preparativos del trans

porte con mires a una participaci6n colectiva, y hacer que cada

expositor sea responsable de entregar sus productos al organiza

dor común o a 1u expedidor designado, esto contribuirá a que 11~ 

guen e tiempo y evitará confusiones mientras se éste montando -

el pabell6n. 

El transportista desempeñará un papel capital al respecto, sed~ 

berA elegir a un transportista internacional competente pare 

que cuide de la mayor parte de la documentaci6n, embalaje y trá

mites aduanales. 
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Los puntos relativos el transporte que deben observar les empresas 

que participan por cuenta propia en una feria son: 

a) Conseguir los medios de transporte y de embarque lo antes posi

ble. 

b) Reservar espacio pera los viajes de ida y vuelta 

e) Recurrir a un agente aduanal en el pais de celebración de le -

Ferie. 

d) Recopilar informac!6n sobre la reglementaci6n aduanera y los re

quisitos en materia de documentación del país propio y del de la 

Ferie. 

e) Obtener un reglamento de aduanas. 

f) Enumerar cada elemento del inventario, enumerar el contenido de

cede caja, comprobar exactamente ese lista en el envio de vuelta. 

g) Cerciorarse de que las mercancías se embalan de modo tal que no 

puedan sufrir desperfectos. 

h) Marcar claramente los embalajes en dos de sus caras por lo menos, 

i) Escoger unos embalajes lo suficientemente pequeños para une bue

na menipulecibn. Ha de ser posible abrirlos y cerrarlos sin he-

rramientes. 

j) Evitar, siempre que sea posible, los transbordos y consignar les 

mercancías hasta el pabellbn de la Ferie, 

k) Cerciorarse de que los representantes de la empresa en le Feria 

estén el corriente del conocimiento de embarque y de los números 

de facturacibn aérea, asi como de los demás datos de envío, 

1) Organizar el almacenamiento de los embalajes y su devolucibn al 

pabellbn al terminar le Ferie, 

m) Asegurar las mercancies durante el transporte. 
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n) Cerciorarse de que cada remesa lleva los elementos necesarios 

para poder hacer reparaciones en la propia exposici6n, asi -

como material de oficina , papelería y formularios de pedidos 

e información. Se deberán incluir los folletos de venta si e~ 

tan listos en el momento del embarque, (13) 

(13) Revista Forum de Comercio Internacional 

3/1985 Julio-Septiembre, vol~men XVIII, pág. 51 
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3.3.4 MANEJO DE LAS MUESTRAS 

Es muy recomendable preparar cuidadosamente el transporte de los 

productos y del material de exposlci6n destinados a las Ferias, 

y tener en regla los trámites aduanales pera evitar problemas o 

trastornos como: 

a) Los productos que se van a exponer no lleguen a tiempo. 

b) Que sufran desperfectos durante el transporte. 

e) Que se encuentren encerrados en un almacén de aduanas. 

d) Que simplemente se pierdan. 

El papel que desempeña el transportista es de suma importancia, -

se debe de elegir un transportista internacional competente para 

que se haga cargo de le mayor parte de la documentaci6n, del em

balaje, de los trámites aduaneros y del transporte, 

Se deberá de escoger a un agente de aduanas en la zona en que se 

lleva acabo la Feria, con el fin de que reciba los productos que 

se encargue del translado a la Feria y del transporte de vuelta, 

La información que se debe tomar en cuenta es: 

1) Fletes y fechas de la expedici6n 

2) Requisitos nacionales en materia de documentaci6n y aduanas, -

relativos a la exportaci6n de los productos y de los materia-

lea de exposici6n para el pabell6n, asi como a su reimporta--

ci6n. 

3) Requisitos exigidos por la Administracibn P6blica del pais de 

destino, les compañias de seguros, de transporte, navieras, --

organizadores de la Feria más concretamente, ceracter!sticas 

y contenido de las factures de los proveedores, --------------
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conocimiento de embarque, relacibn de bultos, distribucibn de los 

documentos de embarque, identificecibn y direcci6n de los embala

jes, impuestos: derechos y controles de import~ci6n, separeci6n -

de lus remesas, condiciones en las cuales el material y equipo se 

encuentra, los productos y materiales de exposici611 que estorAn -

exentos del pago de derechos. (¡4) 

Es importante informarse de que el pafs donde se celebrará la --

Feria autoriza la exención del pago de derechos para la importa-

cibn temporal de materiales, se debe conocer también las regles -

y los trámites que corresponde a cada tipo de producto y material 

que será importado, 

El transporte por avi6n resultará inevitable cuando las mercancías 

no esten listas en el momento oportuno para que sean transportadas 

por carretera o por barco, se deberá de evitar siempre que se pue

da mandar las mercancfas por avi6n ya que éste resulta mucho más-

caro. 

Es necesario marcar el embalaje para ser localizado rápidamente -

entre todas les cejas que se amontonan en los locales o terrenos 

de la Feria antes de su ineugurecibn. 

Cede embalaje deberá llevar les señales adecuadas pare evitar ec~ 

cidentes durante el transporte. 

Cuando los expositores quieren hacer sus trámites de transportP. -

por ~~ cuenta.deben entregarle al organizador del grupo el inven

tario completo y el conocimiento de embarque o el n6mero de les -

facturas aéreas, Deberán existir seguros que cubren les pérdidas 

o deterioros y éstos abarcarán tanto la transporteci6n como ----
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durante la feria, 

Si se trate de une participeci6n colectiva al organizar eu repr~ 

sentante el transporte se deberá de dar a cada expositor, junto 

con los formularios necesarios, instrucciones sobre le document~ 

ci6n, el punto de concetraci6n, los costos y las ferias. 

(14) Reviste Forum de Comercio Internacional 

3/1985 Julio - Septiembre, volúmen XVIII, pág. 22,23 
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3,3,5 CONTRATACION DEL PERSONAL CAPACITADO PARA LA FERIA Y EXPOS! 

CION. 

Para planificar y preparar un pebell6n conjunto es necesario una -

cooperecibn activa de loe expositores. Por esta razón el éxito de 

la direcci6n del pabellón depende en parte de lo bien que lo ejer

za la gente enterada. 

El organizador de la participación conjunto ha contratado personal 

tempor~neo, como recepcionistas, inthrpretes, personal capacJtado

pare la exposición del producto, deberá ser detenidamente instrui

do sobre sus actividades, estableciendo un calendario de trabajo -

con conclusión de periodos de descanso¡ la supervisión de ello co

mienza a cargo del director del pabell6n. 

De las funciones clave del director es identificar los interéses -

de los visitantes, y presentarlos a los expositores que esten en -

condiciones de ultimar entre ellos. 

Las indicaciones sobre el personal contratado o representantes de 

la misma empresa consiste en que deberán estar familiarizados con 

los productos y fecu~tados pare realizar negociaciones, nunca ig

norar a un visitante del pabe116n, abordar a los visitantes que -

parecen interesados en el producto, evitar pláticar con los comp~ 

ñeros de otro pabel16n y atender a la gente interesada, comenzan

do a charlar con una observeci6n positiva sobre el producto, co~ 

testar todas las preguntas que haga el visitante,cumplir el hora

rio de la Feria y nunca dejar el pabell6n desatendido. 
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3,4 ACTIVIDADES A REALIZAR DURANTE EL EVENTO 

Es importante en el transcurso del evento tomar en cuenta los 

sisutentes aspectos: 

3,4,J PABELLON DE LA FERIA Y EXPOSICION 

Dentro de la Feria se debe tomar en cuenta el pabell6n como el 

medio de ayuda para que los expositores logren sus objetivos. 

Sus principales funciones son: 

a) Atraer la atenci6n de los visitantes 

b) Presentaci6n de los productos de la mejor manera posible 

e) Transmitir informaci6n 

d) Establecer las condiciones flsicas necesarias para hacer

las ventas. 

Para llevar acabo dichas funciones de la manera más eficiente se

necesita un diseñador profesional, aunque se trate de un pequeño

pabell6n, o un pabell6n muy especial es necesario este tipo de -

profesionales porque aumenta la posibilidad de éxito, 

Una desventaja de dichos disenadores es que no pueden individual1 

zar sus servicios, ni enfocarse a los gustos de cada pais. Como -

ventaja es más fácil dar indicaciones a un diseñador del propio -

país expositor, ya que él se podrá familiarizar con Jos productos 

a exponer. 

Al momento de hacer la elecci6n de los diseñadores se deberá te-

ner muy presente la experiencia de éstos en materia de Ferias ---
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Comerciales, en particular en la regi6n en Ja cual vayan a cele-

brarse. 

3,4,2 FACTORES DE LA CONSTRUCCION DEL PABELLON 

J.- Dimensi6n del pabellón 

2.- Número de lados abiertos posibles (el pabellón puede estar -

situado entre otros a lo largo de una pared o bien en un rifr 

c6n exterior, tambibn puede extenderse en dos naves estar --

proyectado en el espacio o formar una isla) 

3.- El emplazamiento del pabellón en la sala, en relaci6n con --

los flujos, las escaleras, las entradas, etc. 

4.- El número, las características la combinación de exposito-

res y las relaciones previsibles entre ellos. 

5.- Los productos: número, variedad, tamaño, peso, aspecto exte-

rior, ceracterfsticas atributos que se desean destacar. 

6.- El número de personas representantes que deberán estar pr~ 

sentes en el pabell6n. 

7.- La condici6n de la Feria y Ja finalidad del pabell6n. Si se-

trata de un pabell6n de una Feria destinada a los consumido-

res y si su objetivo es divulgar entre ellos unos productos-

habrA que diseñarlo probablemente de modo tal que pueda aco-

ger e un gran número de visitantes. En un pabel16n destinado 

a facilitar conversaciones comerciales serias deberá haber -

uno o más espacios con tal fin y se deberá tener en cuenta -

el grado de aislamiento que requierán esas negociaciones, 

8.- El hecho de que vaya a haber demostraciones o ensayos. 

9.- El equilibrio adecuado entre Ja identificac16n colectiva y -

la de cada expositor por separado. 
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10.- El tipo y la cantidad de bebidas y aperitivos que vayan a o

frecerse. 

11.- La necesidad de que haya un servicio de recepci6n y de info~ 

maci6n. 

12.- La conveniencia de hacer presentaciones audiovisuales. 

13.- La decisi6n de emplear un puesto o bien un pabell6n especia! 

mente construido para le Ferie. 

14.- Servicios públicos: teléfono, agua corriente y salidas de a

gua, aire acondicionado y electricidad. (IS) 

3.4.3 INDICACIONES OTILES DENTRO DEL PABELLON 

- Centrar los productos más importantes mediante une buena coloc~ 

ci6n y alumbrado. 

No se deben llenar las paredes con pequeñas fotografías o foll~ 

tos, sino lo mejor es colocar grandes carteles con textos ele-

ros y legiblea. 

- No conviene utilizar música de fondo ya que puede pertubar las 

conversaciones de negocios. 

- Se debe crear un ambiente agradable al producto y no tratar de 

hacerle propaganda al pala, ya que la finalidad de éste ea ven

der el producto. 

- Si se va a hacer una presentaci6n audiovisual, ésta no deberá

interrumpir las conversaciones comerciales, y la gente podré -

asistir sin ningún inconveniente lo cual no impedirá que puedan 

verse los productos exhibidos, 

- Para atraer le atención de los visitantes se puede usar maque

tas y demostraciones. 
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- Debe haber espacios suficientes para las conversaciones de neg2 

cios. Esos espacios no tienen que estar aislados del resto del 

pabel16n, tienen la ventaja de que indican que se estén llevan

do acabo tratos comerciales muy serios. 

- Deberá de existir un lugar para el registro de los visitantes. 

- Se deberá organizar el almacenamiento y la distribuci6n de fo--

lletas y hojas de propaganda. 

Debe existir un sitio para guardar las cosas personales. 

- Debe evitarse cambios de última hora tantu en planes como en di 

seños, ya que provocan problemas y demoras de construccibn y a~ 

mentan los costos, 

Es muy común que los organizadores de las Ferias ofrezcan insta-

lar puestos de modelos uniformes y con mobiliario básico,-estos -

puestos varian en cuento a su originalidad y pueden resultar a--

tractivos y eficaces, pueden tener ciertas ventajas sobre los pa

bellones de construcci6n especial, resultan más económicos, redu

cen el plazo de construcci6n, el tiempo y los gastos. 

(15) Revista Forum de Comercio Internacional 

2/1984, Abril - Junio, volumen XVIIl, pág. 25 
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3,4,4 DIRECCION DEL PABELLON 

Para planificar y preparar el pabell6n es necesario la cooperaci6n 

de todos los expositores, aunque la mayor parte de la responsebil! 

dad les corresponde a los organizadores. Al iniciarse la Feria, -

tal responsabilidad pasará a los representantes de los expositores. 

Sin embargo el director del pabell6n conserva varios deberes y el -

éxito dependerá en gran parte de lo bien que lo realice. 

Si el organizador contrata personal eventual; recepcionista e intéL 

pretes 1 el Director del pabel16n deberá supervisarlos constantemen

te. Dicho personal deberá de ser capacitado sobre sus tareas y so-

bre los expositores, sus productos y sus objetivos. 
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Se debe de establecer un calendario de trabajo en donde se especifi 

quen sus periodos de descanso; se les deberá de estimular a los ex

positores con el prop6sito de mantener limpia la zona donde exponen, 

ésta funci6n le corresponde principalmente al personal eventual; te~ 

bién se debe de elegir a un representante entre los expositores antes 

de que se inaugure la Feria, para que cuando el Director este ausen~

te, éste asuma su cargo. 

Cuando exista un mayor movimiento de visitantes deberán estar presen

tes ambos, as{ como todo el personal eventual y los expositores. El -

director del pabell6n deberá de tener autoridad sobre los represen--

tantes de las empresas que participan en la Feria con esto se evita

rá una mala organizaci6n. 



3,4,5 ACTUACION DEL PERSONAL EN UN PABELLON 

1.- Los representantes de las empresas deberan estar familiari

zados con ellas y sus productos, y tener claros los objeti-

vos de le exposici6n. 

2,- Nunca se deberé de ignorar a un visitante del pabell6n. 

3,- Se deberá de abordar a los visitantes que parecen interesa-

dos en lo que se expone, no se debe de esperar que ellos se 

dirijan a nosotros. 

4.- Se deberA de estar interesado, no estar sentado charlando -

con sus colegas, no situarse de modo que tape los productos 

o impedir el acceso a ellos. 

5.- Comenzar la conversaci6n con una observaci6n positiva sobre 

el producto o hacer une pregunta que inicie una conversa--

ci6n. 

6,- Identificar lo antes posible la actividad y el interhs del 

visitante su importancia potencial. 

7.- Contestar todas las preguntas tan claras y objetivamente c~ 

mo uno pueda. 

8.- Se deberá de recordar siempre el vender su empresa, as{ co

ao sus productos, y relacionar sus observaciones con los ill 

tereses del visitante. 

9.- Utilizar la conversaci6n para llegar a la informaci6n sobre 

el mercado y las reacciones de los productos. 

10.- Llevar les negociaciones tan lejos como se pueda, si se é~ 

ta convencido de que el visitante representa un cliente 

serio. 

11.- Utilizar formularios de encuesta y notas suplementarias p~ 

ra registrar detalles sobre la empresa del visitante, sus-
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intereses y las medidas posteriores que habr6 de tomar al res- 78 

pecto. 

12.- Preveer a tiempo, despu~s del cierre de la Feria para proseguir 

las conversaciones importantes. 

13.- Proporcionar la informacibn prometida cuanto antes. 

14.- Cumplir con el horario de la Feria y nunca dejar la exposici6n 

desatendida. 

15.- Utilizar los periodos de calma para establecer contactos en -

otros pabellones, siempre que no se descuide el propio. (16) 

Una de las funciones clave del Director del pabell6n y de cualquie

ra de sus ayudantes es el de identificar los intereses de los visi

tantes y presentarlos con los diversos expositores. 

Las técnicas que se utilizan para el trato con los visitantes depeil 

der6 en gran medida de como este distribuido el pabell6n. 

Cuando se ten8& una sola entrada con un mostrador para la recepci6n 

resultar& bastante f6cil pedir a los visitantes que se dirijan ha-

cia los productos en que están interesados. Sin embargo la mayor 

parte de los pabellones son abiertos y es posible que atraigan a vi 

sitantes por más de un punto de entrada. 

Es importante saber lo antes posible la identidad del visitante y -

que es lo que desea saber concretamente con quien quiere hablar. 

Cuando un visitante no es muy importante, se le deberá de tratar -

con amabilidad pero no dedicarle mucho tiempo, para permitir al peL 

sonal concentrarse en visitantes importantes. 

3.4.6 REGISTROS DE CONTACTO 

Se debe llevar un registro de los visitantes cuya presencia sea de 

(16) COMUNIDAD ECONOMICA EUROPEA, Guia del Expositor, Ferias, Salones 

y Exposiciones, Suiza 1980, pág. 142 



de interés; la mayor parte de las Ferias utilizan los Registros -

de Contacto, los cuales son unas tarjetas que son llenadas ------

por los visitantes con los siguientes datos: Nombre y apellidos, 

empresa pare la que se trabaja, funciones y sector de la indus---

tria a que la empresa pertenece. Esta información es insertada en 

un aparato pera obtener un archivo de todos los visitantes, ya 

que es de gran utilidad para evaluar le eficacia de la participa-

ci6n y establecer listas para Ferias futuras. 

Los visitantes son de gran importancia no solo como posibles com-

pradores, sino como fuentes de información sobre el mercado, son-

de gran utilidad sus observaciones acerca de los productos que se 

exponen, deben de ser obtenidas por el Director del pabellbn asi-

como por los representantes de las empresas e incorporarse en un 

informe sobre la Ferie. Al final del dle el Director debe reca---

bar informacibn acerca de lo acontecido hasta entonces. 

El establecimiento de contactos en las Ferias es solo el comienzo 

de un proceso que puede conducir a ventas o el nombramiento de un 

agente o a la elecci6n de un importador. to primordial es obtener 

la informaci6n básica sobre ceda visitante, se deberán de prepe--

rar formularios especiales con tal fin y entregarse a cada exposi 

tor, En la siguiente hoja se encuentra un modelo de Registro para 

encuestas, éste se debe de realizar con copia para el Director --

del pabel16n. 
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REGISTRO DE CONTACTO 

Encuentro~~~~~~~ 

Fech•~~~~~~~~~ 

Nombre del Yisitante~~~~~~~~~~~~~Titulo~~~~~~~~

Nombre de la Empres•~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

Direcci6n~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~-

Tel6fono~~~~~~~-Telex~~~~~-Direcci6n Telegráfic•·~~~~

Linea del Producto~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

Tipo de Actividad 

( ) MINORISTA 

IMPORTADOR 

) AGENTE 

) DISTRIBUIDOR ( ) MAYORISTA 

FABRICANTE ( ) OTRA ACTIVIDAD 

Número de Agencias~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

Regiones Cubiert••·~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

Personal de Vent••·~~~~~~~~~~~~~-Año de Estsblecimiento~

Productos en que se Interesa,~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

Carácter del Inter6s.~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

Medides Adoptadas.~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~

Disposiciones Posteriores Necesarias.~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

Pedidos Hecho•~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

Fecha de Entreg•~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

Observaciones.~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

Entrevistador~~~~~ 

Fech•·~~~~~~~~~ 



3,4.7 COMO ATRAER VISITANTES POTENCIALES A LA FERIA O EXPOSJCJON 

La actividad promocional es de gran importancia para la atrecci6n 

de visitantes, lo que puede volver mAs fuerte el impacto de la -

de la exposici6n sobre dichos visitantes. Provocando que el impa~ 

to dure aún después de la propia Feria que el interés de hom---

brea de negocios que no hayan asistido a la Feria despierte. 

Es de vital importancia que todas las empresas contribuyen al es

fuerzo promociona!, para lograr un mayor éxito. 

Pare llevar acabo una campaña promocional se requiere de los ser

vicios de expertos en publicidad y conocimiento del mercado, para 

hsto se acude a les agencias de relaciones públicas, aunque resu! 

tarfa menos costoso contratar a un consultor en publicidad. 

El objetivo básico de una campaña de promocibn destinada a loa 

visitantes ea doble: 

1,- Informar al público al que se quiere llegar que el grupo ex-

pondrá en la Feria, 

2.- Motivar a dicho público para que visite el pabellbn. 

Las técnicas que se utilizan pera lograr esos objetivos son: 

- Identificación del grupo objetivo 

Preparación del material impreso de promocibn 

- Contactos directos por correo. 

- Contactos personales, por tel~fono o mediante visitas. 

- Comunicados por prensa y contactos por los medios de comunica--

ción. 

- Publicidad 

- Recepción. (17) 
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Toda campaña promocional debe estar realizada con miras a las peL 

sones a quien se les quiere llegar, éstas personas son aqUellas -

con las que se pueden ultimar negocios, posibles representantes -

como todas aquellas que influyen en el desarrollo del sector. El

grupo de personas a las que se puede llegar son las sisuientes: 

J.- Compradores en diversos niveles del sector. 

2.- Usuarios de los productos. 

3.- Agentes, importadores, distribuidores, mayoristas y menudis-

tas. 

4.- Personas que adquieren productos especificas, como diseñado-

res de interiores, arquitectos, ingenieros, etc. 

5.- Posibles inversionistas. 

6.- Representantes de agencias de viajes y organizadores de vis-

jea. 

7.- Diversos consumidores, 

8.- Periodistas. 

Pera recopilar tal lista de nombres se puede recurrir a diversas 

fuentes, tanto para las Ferias Generales como Especializadas; Di 

chas fuentes son: 

- Compañias que publican listas de direcciones. 

- Catálogo de la Feria anterior. 

- Anuncios en revistas comerciales y profesionales. 

(¡7) Revista Forum de Comercio Internacional 

4/1984 Octubre-Diciembre, volúmen XVIII, pág. 9 
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3,4,8, MATERIAL IMPRESO PARA LA FERIA Y EXPOSICION 

Es muy importante preparar impresos tanto para el pabell6n, como 

para cada expositor, ya que son un instrumento vital en el desem 

peño antes, durante y después de la Feria. 

El papel que juegan los folletos es vital, debiéndose enviaran

tes de la Feria, incluirse en las carpetas para la prensa y en-

tregarse a los visitantes durante la feria. Su función será le de 

informar a todos los visitantes de lo que podrán ver en el pebe--

116n. 

En la portada llevará impreso el nombre del grupo que expone el 

de le Feria, también se debe destacar el número de pabell6n 

las fechas de la Feria. 

El núcleo del folleto es un perfil de cada expositor con descrip

ci6n de la empresa y de los productos especlficos que expondr~n,

su objetivo en la exposici6n y el nombre de su representante en -

el pabel16n, se debe indicar también el nombre de la empresa, su

direcci6n y el número de teléfono. 

Como punto clave de éste folleto se debe incluir un plano de la -

Feria en donde se señale el lugar donde se encuentra cada pabe 

116n. Para que no haya preferencias se ordenan alfabéticamente el 

.. ombre de les empresas. 

Las medidas de éste folleto generalmente son de 10 por 21 cms ya 

que este tamaño facilita su movimiento, debe de ser de gran cali

dad y diseñado por un profesional, 

P.l texto del folleto deber~ de ir redactado en el idioma de aque

llos mercados de los que la Feria recibe mayor número de visitan

tes. Cada expositor debe contar con folletos propios, sobre su e~ 
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presa, sobre sus productos, listas de precios etc. 

Los folletos se deben controlar para que duren toda la Feria lo 

cual deberá de hacer colocándolos dentro del pabell6n para evi

tar que sean tomados por visitantes de peso que no tienen nin-

g6n interés. Las publicaciones más costosas y detalladas serán 

entregadas a todas aquellas personas que la soliciten y que foL 

men parte del grupo a que se quiere llegar. 

Uno de los medios más eficaces para lograr que visiten el pab~ 

116n un grupo seleccionado, es el de mandar por correo el mate

rial dentro del cual figuren; cartas, el folleto del psbell6n, 

invitaciones a recepciones, demostraciones y entradas gratuitas 

a la Feria. 

Se deben de hacer dos o tres envios por correo al menos al gru

po más importante, éstos envios deberán realizarse con mucha en 
ticipaci6n antes del inicio de la Feria para fomentar el inte

rés con cada envio: el Último deberá de ser enviado unes dos s~ 

manas antes de la fecha de inicio para que no se olvide. El pri 

mer envio deberá ser dirigido a todas las personas de la lista, 

el segundo ~ue contendrá la invitsci6n a la recepci6n solo al -

grupo más importante. 

3,4.9, RELACIONES CON LA PRERSA 

Es muy valioso aparecer en la prensa, ye que puede ser de gran -

ayude pare atraer visitantes importantes que probablemente no e~ 

taban incluidos en la lista de los envíos por correo. 

Un programa de publicidad completo relativo a un psbell6n de una 

Feria Comercial abarca los siguientes elementost 

Una serie de comunicados de prensa, publicaci6n de articulas ---
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especializados, de actualidad, conferencias de prensa, y otros A 

contecimientos de inter~s pera los medios de comunicaci6n so---

cial. (18} 

Se deben de publicar algunos comunicados de prensa durante el -

periodo de varios meses antes de la Feria, comenzándose con uno 

bastante seneral sobre el pabellón, en donde se incluyen los prs 

duetos que se expondrán, información global sobre el sector y -

les principales metas de le exposición. 

Todos éstos comunicados deben de mencionar el nombre de la Feria, 

el número de pabellbn y la persona con la cual habrá que ponerse

en contacto pera obtener mayor informaci6n, junto con éstos se -

deberán enviar fotografías en blanco y negro y en papel satinado

de los productos que se expondrán. 

El director del pabellbn será el encargado de atender personalmen 

te a loa periodistas que lo visiten, deberá de presentarlos a los 

expositores apropiados y suministrarlos a la informaci6n que nec~ 

si ten. 

Al clausurarse le Feria se debe de hacer un comunicado de prense

final acerca de las transacciones importantes realizadas por los 

expositores. 

Otro medio para atraer la atenci6n de loa visitantes es el de -

ha~er publicidad en revistas especializadas, ya que es muy reco

•endable realizar anuncios de buen tamaño durante un periodo de

terminado de tiempo en una página completa del número especial -

dedicado a la Feria de lea revistes más importantes. 

llB) Revista Forum de Comercio Internacional 

4/1984 Octubre - Diciembre, volúmen XVIII, pág.11 
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Un anuncio en el catálogo de la Feria constituye una mejor inveL 

si6n ya que las personas serias que visitan una Feria estudian -

el catálogo con anticipacibn y lo conservan después como refere~ 

cie, también resulta Útil colocar carteles y otros medios de pu

blicidad dentro de los locales de la Feria. 

Una recepci6n especial a principios de lo Feria es un instrumen

to eficaz pera iniciar contactos con personas claves, puede cele 

brarse en el pabel16n después de las horas de visita o en otro -

lugar, como un hotel. Se debe de contar con la presencia del Em

bajador del propio pais, el Presidente de la Cámara de Comercio

º alguna otra persone importante que actúe de anfitribn y de or~ 

dor principal. Es conveniente presentar a los expositores y ex-

plicar los motivos de su participaci6n, se deben de entregar di~ 

tintivos de identificaci6n tanto s los invitados como s los re-

presentantes del pabell6n, cubrir los impuestos y honorarios le

gales, 

Establecer contacto previo con importadores, distribuidores, --

agentes comerciales, etc. Para llevar acabo esta actividad, es -

necesario establecer comunicaci6n con las Consejerias Comercia-

les quienes, con la experiencia y habilidad en este tipo de ac

tividades orientarán al interesado sobre la forma más adecuada 

de identificar a los prospectos. 
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3.5 ACTIVIDADES A REALIZAR DESPUES DEL EVENTO 

Al finalizar el evento es importante tomar en cuenta los siguientes 

puntos: 

a) El retorno del personal que haya asistido al evento 

b) La reexpedici6n de las muestras. Existe la posibilidad de que -

algunos productos no se hayan distribuido o vendido, hatos debe

rán ser retornados a su lugar de origen, o bien depositarlos en 

un almacén aduanero del pala donde tuvo lugar la Feria o Exposi

ción y el plazo que se determine, 

Ta•bién pueden entregarse a la Embajada del pala expositor en -

cuyo caso no se pagarán los derechos. 

Es necesario tomar en cuenta que, en ocasiones, parte de las --

aueetraa pueden haber sufrido deterioros en el transcurso del -

evento, para lo que aconseja su destruccibn, evitando con esto -

loa gastos de reexpedición que impllcarlan. 

c) La despedida del Director de la Exposlc!6n o Feria, as! como-

de los contactos que se hayan realizado con otros expositores, 

d) Preparar un informe que contemple la parte Técnica y Comercial -

del evento. En la primera se manifiestan los problemas que se -

presentaron en el desarrollo del evento, señalado las sugestio-

nes pera la soluci6n a los mismos. La comercial, considera el n~ 

•ero de asistentes, relaci6n con la competencia, contactos efec

tuados, indicando los más importantes y la situación general en

el desarrollo del evento. 

por 61timo, y ya en la e•presa, elaborar el balance de la partlc! 

paci6n en la Feria y Exposición. Este es un análisis de los resultA 
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dos con objeto de apreciar su inter6s; se pueden distinguir tres 

tipos de resultados: 

a) Los inmediatos o directos, conformados por las ventas efes 

tuadas y los contactos comerciales realizados en el lugar 

del evento. 

b) Los directos a explotar, que se refieren a los contactos 

comerciales registrados en la Agenda y que habrán de in--

vestigarse, o continuar manteniendo comunicacibn y 

e) Los indirectos, que generalmente son muy dificiles de cua~ 

tificar, ya que pueden ser los visitantes que pasaron fre~ 

te al stand, o bien que se informaron por medio de los fo

lletos o catálogos que llegaron a sus manos por medio de -

terceros. 

Con estos resultados la empresa podrá determinar si la participa-

cibn ha sido rentable, o sea que el costo de asistencia se justif! 

cb en relaci6n con las ventas y los nuevos contactos, o bien si la 

perticipacibn en estos mecanismos de promoci6n constituyen el me-

dio más apropiado para fomentar las ventas de sus productos al ex

terior. 

Es muy conveniente que se realicen estudios peribdicos y sistemát! 

cos que muestren qub tan competitiva es la oferta de productos me

xicanos en el extranjero, con el prop6sito de contar con una herr~ 

mienta adicional de promocibn de exportaciones, (19) 

(1~ Primer Seminario Sobre Comercio Internacional 

Septiembre 1984. 
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3,5,1 CIERRE Y CLAUSURA DEL EVENTO 

Después del cierre y clausura del evento, es buena costumbre en_ 

viar una carta a todos los visitantes del pabellbn, agradeciendo 

su visita y ofreciendo proporcionar cualquier informeci6n que -

deseen. 

Posteriormente el Director del pebellbn a de cuidar antes de re

sresar los puntos siguientes: 

- Obtener de los expositores instrucciones sobre le retira

da del material expuesto y un inventario completo de los 

articulas que hay que devolver a la empresa. 

- Supervisar la recolecci6n, el embalaje, el envio del ma-

terial, el desmantelamiento y la retirada del pabellbn, 

- Establecer las facturas y pagar al personal eventual. 

- Preparar y publicar un comunicado de prensa para los me--

dios de comunicaci6n que difunden inf ormacibn sobre el -

•ercado acerca de los resultados positivos de la partici

paci6n, 
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CAPITULO IV 

PROGRAMA DE FERIAS Y EXPOSICIONES INTERNACIONALES EN LAS 

QUE PARTICIPA HEXICO 1986-1987 



INTRODUCCION 

Estos programas han ido evolucionando con el tiempo, Es asi que se 

han diseñado nuevos esquemas de promoci6n en el exterior, que per

mitan llevar acabo eventos promocionales más adecuados al tipo de

mercedo que se desee penetrar. 

El Programa de Eventos Internacionales 1986, prevee la organiza--

ci6n de 41 eventos lnternacionales, de los cuales se han realizado 

en los primeros 7 meses del año 21 eventos. 

La realizaci6n de estos eventos, ha permitido que empresas mexica

nas hayan tenido la oportunidad de promover sus productos en los -

mercados de Norteamérica, Centroamérica, Caribe, América del Sur,

Europa Occidental, Europa Oriental y Medio Oriente, 

Sobresale del análisis de la evaluaci6n del programa en lo que va 

del año, que en el •is•o han participado empresas prácticamente de 

todos los sectores industriales. El sector empresarial que ha ten! 

do mayor representación en' la participación en eventos internacio

nales, ha sido el sector de alimentos y bebidas del cual se cont6-

con la participaci6n de empresas exportadoras. 

El se1undo lu1ar de importancia, se tiene a las empresas del sec-

tor de productos químicos y petroqulm!cos. En este sector se cont6 

con la participaci6n de empresas exportadoras de dicho prosrama, 

Asimismo, como sectores que tuvieron una participación sobresalten 

te en el programa, est6n el sector de materiales de construcción, 

el textil, el de maquinaria y equipo automotriz, 

El programa de eventos contempla la participaci6n oficial de México 

en 16 Ferias y Exposiciones durante el año 1986, 
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De estos eventos la cuarta parte se refiere a eventos en los cua

les se participa por primera vez, mientras que el resto son Ferias 

y Exposiciones en las que se ha participado uno o más veces y que 

por los resultados obtenidos se ha considerado conveniente conti

nuar participando. 

De los anteriores eventos, en los primeros 7 meses del año, se 11~ 

veron a cabo 9, en los cuales se cont6 con la particlpaci6n de 297 

empresas representativas de 15 sectores industriales. La mayor PªL 

te de estas Ferias y Exposiciones son eventos de carácter especia

lizado, al cual acuden exclusivamente compradores profesionales de 

sectores perfectamente definidos. Dichos eventos se realizaron 

principalmente en los Estados Unidos y Europa Occidental, 

Les Ferias d~ carácter general en las cuales se particip6 en los -

primeros meses del año, representan s6lo una tercera parte del -

total de los eventos siendo su realizaci6n principalmente en los -

mercados de Europa Oriental y América del Sur. 

En el área de Norteamérica, se continuará con la participeci6n en 

eventos especializadoa. 

Pera el área de Centroamérica, Sudamérica y el Caribe, se partici

pará en alguno de los eventos especializados que se realizan en el 

área, así como en los eventos de carácter general más importantes. 

Respecto a Europa Occidental, se considera conveniente continuar -

participando en eventos especializados, algunos de ellos ya tradi

cionales para los productos mexicanos. 

Para le integraci6n del programe 1986 se solicitaron a las Consej~ 

rias Comerciales sus recomendaciones sobre los mecanismos de prom~ 

ci6n máe adecuados para los mercados de su zona de influencia y ·~ 

bre los eventos que consideran más adecuados para la promoción de 

los productos y servicios mexicanos. Con le informaci6n integradA 

92 



por áreas geográficas se elabor6 un programa eliminar. 

Dicho programa fue estructurado tomando en cuenta, en primer lu-

gar las posibilidades de exportaci6n de productos mexicanos a di

ferentes mercados detectados por medio de los programas y proyec

tos de exportncibn, contando con lo opini6n de diversos grupos -

empresariales, en relación al interés de promover ciertos produc

tos en determinados mercados y obedeciendo a las recomendaciones 

emanadas de la red de Consejerías, las cuales se hicieron en fun

ción de las oportunidades que se presentan en los diversos merca

dos de interés para México, 

Seguramente se integrará para 1987 un programa de promoci6n de -

loe productos mexicanos a troves de eventos internacionales, que 

satisfagan e le comunidad exportadora y propicie el incremento -

de las exportaciones mexicanas y el conocimiento en el extranjero 

de los productos nacionales. 
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EVENTOS INTERNACIONALES 
PARTICIPACION EMPRESARIAL - SECTOR 

ENERO - JULIO 

Porcentaje Porcentaje 
Empresa Empresa 
Sector Sector 

1. 23.82\ ALIMENTOS Y BEBIOAS 14. 1. 44% SERVICIOS 
248 15 

2. 14.79\ QUIMICO-PETROQUIMICO 15. 1. 34\ METALMECAN 1 CO 
154 14 

3. 9.70\ TEX T 1 L 16. 0.86\ JUGUETES 
101 9 

4. 9.41% MATERIALES DE CONSTRUCC ION 17. O. 76\ ARTICULOS DEPOB_ 
98 TIVOS 

8 
5. 7 .a0i MAQUINARIA Y EQUIPO 

85 18. 0.67\ CALZADO 
7 

6. 6.44\ ED 1TOR1 AL 
67 19. 0.38\ MATERIAL DIDAf. 

TICO 
7. 5.67% AUTOMOTRIZ 4 

59 
20. 0.281 ELECTRODOMESTICO 

8. 5. 48\ MANUFACTURAS MENORES 3 
57 

21. 0.191 EQUIPO MEDICO 
9. 3.DH FERRETERIA 2 

32 
22. 0.091 TABACO 

10. 2.21% MUEBLES 1 
23 

11. 1.83' ARTICULOS DE REGALO 

19 

12. 1.73' ELECTRICO-ELECTRONICO 
18 

13. 1.63\ MINERALES 
17 
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EVENTOS INTERNACIONALES 

PART!CIPAC!ON POR AREA GEOGRAF!CA 

ENERO - JUl.!O 

• PORCENTAJE 

, AREA GEOGRAFICA 

23.8!% NORTEAHER 1 CA 
5 

4. 76% CENTROAMERICA ~ 
l 

19.05% CARIBE 
4 

9.52% AHERICA DEL SUR 
2 

33.33% EUROPA OCCIDENTAL 
7 

4.76% EUROPA ORIENTAL E3 
l 

4.76% HEDIO ORIENTE 8 
l 

TOTAL 21 EVENTOS 



Porcentaje 

EVENTOS INTERNACIONALES 
PARTICIPACION POR AREA GEOGRAFICA 

A N U A L 

Partlcipaclon por area Geograf!ca 

21 .951 

7 .31'.l 

19.51' 

9.76\ 

34.15\ 

4.881 

2.40 

NORTEAl'IERJCA 
9 

CENTROAl'IERICA 
3 

CARIBE 
8 

Al'IER 1 CA DEL SUR 
4 

EUROPA OCCIDENTAL 
14 

EUROPA ORIENTAL 
2 

MEDIO ORIENTE 
1 

== 
= = 

TOTAL 41 
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4.1, RESULTADOS DE LAS FERIAS Y EXPOSICIONES EN LAS QUE PARTICIPO 

HEXICO POR MEDIO DE BANCOMEXT DE ENERO A JULIO DE 1986. 

En el cuadro A se encuentra desglosado el programe con informacibn 

relativa al evento, en cuanto a número de paises participantes en 

los primeros 7 meses, del año. 

Del total de los eventos contemplados, el 75% corresponde a eventos 

a los que el actualmente desaparecido IMCE habla concurrido en oca-

sienes anteriores y e] 25% a eventos incluidos por primera vez en -

los programas promocionales del Bancomext. Considerando estas partl 

cipaciones por áreas geográficas el 43.75% tuvo o tendrá lugar en -

Europa Occidental, 31,25% en Estados Unidos, 12.5% en Amhrica del -

Sur y 6.25% en Europa Oriental y una cifra igual en Centro Amhrica, 

(cuadro B), 

El porcentaje más alto de participaci6n sectorial en los eventos --

pro1ra•ados corresponde a aquellos en los que se promueven alimentos 

y bebidas, art1culos para decoraci6n, joyer1a y regalos con 18.75% -

cada uno. Bl 25% corresponde a eventos de carácter general, donde --

98 

funda•entalmente se promueven manufacturas y bienes de capitel, (cu~ 

dro C). 

Por 'reas aeográficas en Norte América se encuentra que los eventos 

localizados en esta área promueven 5 sectores diferentes de la pro--

ducci6n nacional (cuadro D); Europa Occidental con la participaci6n 

en 2 ediciones de la Feria de Frankfurt, 2 eventos del sector ali--

menticio, u uno del sector qu1mico involucran un porcentaje del 40% 

para cada uno de los primeros sectores y 20% para el tercero, o sea 

el quimico (cuadro E), 

Respecto a Europa Oriental únicamente se partic!p6 en un evento -

(cuadro F) se encuentra la participación sectorial; en lo que se r~ 

fiere a América del Sur, donde s6lo se particip6 en la Feria Jntern~ 



cional de Bogotá, la d!vers!flcac!bn sectorial es más amplia, con 

tando con empresas de los sectores qu1micos, petroquimico, edito

rial, maquinaria y equipo, servicos de construcci6n, etc., que se 

encuentran en (cuadro G). (19) 
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(19) BANCOMEXT S.N.C., Programa de Eventos Internacionales 1986-1987. 

México 1986, 



Cuadro A 

PROGRAMA ANUAL DE FERIAS INTERNACIONALES '86 
!NFORMAC!ON GENERAL POR EVENTO 

TIPO DE EVENTO SECTORES NUMERO PART!C!PAC!ON 

PERIODICIDAD PROMOVIDOS 
DE OFICIAL EVENTO-MERCADO PAISES 

ESTADOS UNIDOS DE NORTEAMER!CA 

NAHB Es pee 1a11 za do .Materiales pa 10 10• 
NAT!ONAL ASSOC!AT!ON OF HOMBE .Anual la construc--=-
BU 1 LOERS e ton. 
EXPOS!Cl~ NACIONAL DE MATE 
R!ALES PARA LA CONSTRUCCION -

Houston, Texas 
Enero 

US!FS • Es pee 1a11 zado .Al lmentos y b~ 7 1• 
UN!TEO STATES !NTERNAT!ONAL .Bienal bldas 
FOOD SHOW 
EXPOS!C!ON INTERNACIONAL DE 
ALIMENTOS EN ESTADOS UNIDOS 

Nueva York, N. Y. 
Abril 

DALLAS SU"'1ER HOMEFURN!SH!NG • Es pee i a 11 za do .Muebles y dec~ Regional 1• 
MARKET raclOn 
MERCADO DE VERANO DE MUEBLES 
PARA EL HOGAR, DE DALLAS 

Dallas, Texas 
Jul lo 

NAT !ONAL HARDWARE SHOW • Es pee 1a1 iza do • Ferreterla 32 71 
EXPOS!C!ON NACIONAL DE FERR~ 
TER!A 

Chicago, !LL. 
Agosto 

DALLAS G!FT SHOW .Especializado • Joyerl a y rega Regional• 1• 
EXPOS!C!ON DE OTOOO DE JOYER!A los -
Y REGALOS DE DALLAS 

Dallas, Texas 
Septiembre 

•SE CONSIDERA REGIONAL PORQUE NO HAY PART!C!PAC!ON OFICIAL A NIVEL DE PAISES, SINO 
UN!CAMENTE A TRAVES DE EMPRESAS. 

too 
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Cuadro A 

TIPO DE EVENTO SECTORES NUM.DE PARTICIPACION 
EVENTO-MERCADO PERlODICIOAD PROMOVIOOS PAISES OFICIAL 

EUROPA OCCIDENTAL 

FERIA INTERNACIONAL DE FRANKFURT .Especial Izado .Artlculos de 47 121 
• Semestra 1 decorac 1 On y 

Frankfurt, R.F.A regalos 
Febrero 

ALIMENTAR JA .Especial izado .Al lmentos y 28 31 
SALON 1 NTERNAC IONAL PARA LA AL.!. .Bienal bebidas 
MENTACION 

Barcelona, España 
Marzo 

INTERSTOFF .Especial izado • Telas para 21 71 
FERIA MONOGRAFICA DE TEJIDOS PA .Semestral confeccIOn • 
RA ROPA EXTERIOR de ropa exte 

Frankfurt, R.F.A. 
tertor. -

Mayo 

SIAL .Especial Izado .Al lmentos y 47 71 
SALON INTERNACIONAL DE LA ALIME!! .Bienal 
TACION 

bebidas 

Peris, Franela 
Junio 

FERIA INTERNACIONAL DE FRANKFURT • Especial Izado .Artlculos de 47 121 
.Semestral decoraclOn y 

Frankfurt, R. F. A. regalos 
Agosto 

INTERSTOFF • Espec la 11 zado • Telas para 71 
FERIA MONOGRAFICA DE TEJIDOS PA • Semestral confecc lOn • 
RA ROPA EXTERIOR de ropa exte 

Frankfurt, R.F.A. 
rlor. -

lk:tubre 

EXPOQUIMIA .Especial Izado .Qulmlco petro 11 
.Cada 3 años qui mico -

Barcelona, España 
Noviembre 

EUROPA ORIENTAL 
FERIA INTERNACIONAL DE LEIPZ IG .Genera 1 .Al lmentos y 43 91 

.Semestral bebidas 
Lelpztg, R.O.A • Tabacos 
Marzo .Manufacturas 

menores 
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Cuadro A 
TIPO DE EVENTO SECTORES NUM.DE PART!C!PACIONI 

EVENTO-MERCADO PERIODICIDAD PROM IV IDOS PAISES OFICIAL 

AMERICA DEL SUR 
FERIA INTERNACIONAL DE BOGOTA .General .Automotriz 38 14• 

.Bienal .ConstrucciOn 
Bogota, Colombia • Eléctrico y 
Jul lo electrOnica 

• Edi toria 1 
.Ferretero 
.Maquinaria y 
equipo 

• Manufacturas 
menores 

.Qulmico y pe 
traqu!mico -

.Servicios 
FER !A INTERNAC !ONAL DEL PAC lf .!. 
ca .General 101 

Lima, Pero ,Anual 
Noviembre 

CENTROAMER!CA 

FERIA INTERNACIONAL OE EL SA!:_ .General 51 
VAOOR .Bienal 
El Salvador, El Salvador 
Noviembre 

INCIOENC!A DE llUEVOS EVENTOS 

ZD 
EN [[ PRDCl!.W: ~R!J~[ 

Eventos 
751 Programadas 

16 

Eventos 
251 Nuevos 

4 de los 16 

~ 



FERIAS 1 NTERNAC J ONALES 

PARTJCIPACJON POR AREA GEOGRAFICA 

Parttclpacion Porcentual 
por &rea geogrHtca 

del 1001 del Programa 

ESTADOS UNIDOS OE NORTEAMERJCA 

NAHB 
USIFS 

31.251 HARDWARE 
GJFT SHOW 
FURNISHJNG 

EUROPA OCCIDENTAL 

FRANKFURT 
ALIMENTARIA 
JNTERSTOFF 

43 .751 SIAL 
FRANKFURT 
JNTERSTOFF 
EXPOQUIMJA 

EUROPA ORIENTAL 

6.251 LE IPZ JG 

AMERICA DEL SUR 

BOGOTA 
12.501 PACIFICO 

CENTROAMERICA 

6 .251 SALVADOR 
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Cuadro B 



PROGRAMA DE FERIAS INTERNACIONALES 

PARTIC!PACION POR EVENTO -SECTOR 

Participación Porcentual 
Por Evento-Sector 

EVENTOS PROGRAMADOS ·16 

6.25% 

18. 75i 

6.25% 

6.25% 

18. 75% 

12.50% 

6.25% 

25% 

MATERIALES PARA U 
CONSTRUCCION 
1 EVENTO 

ALIMENTOS 
Y BEBIDAS 
3 EVENTOS 

MUEBLES Y 
DECORACION 
1 EVENTO 

FERRETERJA 
1 EVENTO 

ARTICULOS DE 
DECORACION 
JOYERIA Y 
REGALOS 
3 EVENTOS 

TEXTILES PARA 
CONFECCION 
2 EVENTOS 

QUI MICO 
PETKOQUIMICO 
1 EVENTO 

GENERAL 
4 EVENTOS 

Cuadro C 
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Cuadro 

PROGRAMA ANUAL DE FERIAS INTERNACIONALES 

PARTICIPACION POR SECTOR, POR AREA GEOGRAFICA 

Participación Porcentual 
. Por Sector 

• Por 6rea Geografica 

ESTADOS UNIDOS DE NORTEAMERICA 

NAHB 
MATERIALES DE 

201 CONSTRUCCION 
1 EVENTO 

USIFS 
ALIMENTOS 

201 BEBIDAS 
1 EVENTO 

FURNISHING 
MUEBLES y 

201 DECORACION 
1 EVENTO 

HARDWARE 
201 FERRETERIA 

1 EVENTO 

GIFT SHOW 
JOYERIA Y 

20\ REGALOS 
1 EVENTO 
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PROGRAMA ANUAL DE FERIAS INTERNACIONALES 
PARTICIPACIDN POR SECTOR, POR AREA GEOGRAFICA 

ParttclpaclOn Porcentual 
Por Sector 
Por Area Geograftca 

EUROPA OCCIDENTAL 

FRANKFURT 
ARTICULOS DE 

401 REGALO Y 
OECOAACION 
2 EVENTOS 

ALIMENTARIA 
SIAL 

401 ALIMENTOS 
BEBIDAS 
2 EVENTOS 

NO ES REPRE lNTERSTOFF 
SENTAT IVO - TEXT 1 LES PARA 
POR TIPO OE LA CONFECCION 
PARTICIPAC. 2 EVENTOS 

EXPOQUIMIA 
QUIMICO 

20S PETROQUIMICO 
+ EVENTO 
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Cuadro F 

PROGRAMA ANUAL DE FERIAS INTERNACIONALES 
PARTICIPACION POR SECTOR, POR AREA GEOGRAFICA 

PartlclpaclOn Porcentual 
Por Sector 
Por Area Geogr4flca 

EUROPA ORIENTAL 

73. 73' 

9.09S 

9.09S 

LE!PZIG 

ALIMENTOS 

TEXT 1 LES 

CAFE 

MANUFACTURAS MENORES 
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Cuadro 

PROGRAMA ANUAL DE FERIAS INTERNACIONALES 
PARTICIPACION POR SECTOR, POR AREA GEOGRAFICA 

PartlclpaciOn Porcentual 
• Por Sector 
• Por Area Geogr4flca 

AMER 1 CA DEL SUR 

• BOGOTA 

• PACIFICO 

23.81\ QUIMICO 
PETROQUIMICO 

21.441 EDITOfHAL 

M>'QUINARIA 
14.301 Y EQUIPO 

10.721 CONSTRUCCION 

ELECTRICO Y 
10.72 ELECTRONICO 

M.'NUFACTURAS 
B.31 MENORES 

4.761 FERRETRO 

3.571 AUTCJllOTRIZ 

2.381 SERVICIOS 

CENTROAMER 1 CA 

• EL SALVADOR 

• Se analiza Bogot4 ya que el Pacifico 
no se ha celebrado. 

• No se ha celebrado 
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4,2, RESUMEN DE LOS EVENTOS MENCIONADOS 

Exposici6n Nacional de Materiales para Construccibn "NAHB" Houston, 

Texas, E.U.A, Enero 21 a 24 

La celebraci6n de este evento se realiza en diversas ciudades de -

los Estados Unidos desde hace 40 años. México ha participado durante 

los Últimos 10 años promoviendo los productos del sector de la cons

trucci6n, aprovechando la ventaja y oportunidad que representa para 

esta industria mexicana el mercado de la construcci6n de ese país, -

ya que concurren más de 70,000 compradores americanos. 

La respuesta de los empresarios mexicanos ha ido en constante creci

miento y en el presente año participaron 60 empresas mexicanas que -

buscaron al participar en esta expos1ci6n, incrementar sus ventas al 

•ercado norteamericano en un momento en que esta industria en México 

se encuentra en una etapa de recesibn y en los Estados Unidos en pl~ 

na recuperacibn. 

Los productos presentados por México en este evento tuvieron gran a

ceptacibn principalmente; recubrimientos para pisos y paredes, artí

culos de mármol y madera, los cueles tienen buen margen de competiv! 

dad respecto a similares procedentes de otros paises y del mismo Es

tados Unidos. 

En el evento los logros fueron extraordinarios y el número de visitas 

al Pabellbn Mexicano muy numeroso. En promedio cada expositor mexica

no tuvo más de 150 contactos con compradores potenciales, por lo que 

a la fecha están por definirse los logros concretos del evento y se -

empiezan a realizar las primeras exportaciones. 

Los resultados estimados por los participantes dieron pauta para ini-
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ciar las negociaciones tendientes e contar con una bodega de mate

riales de construcci6n en el mercado americano, esto permitirá su~ 

tir pedidos de diversos volúmenes con ]a oportunidad que requiere

el mercado. 

Feria lnternecional de Frankfurt 

Frankfurt, R.F.A. Febrero 25 a 29 

Desde 1972 Mhxico ha participado en este evento que re6ne a los 

más importantes compradores y vendedores de articulas de regalo 

decoraci6n en Europa Occidental, ya que las características del 

propio evento no sólo es importante para el mercado de la RFA, si

no en todos los paises del Mercado Común Europeo y algunos otros -

del área, En esta edici6n participaron 19 empresas promoviendo en

tre otros; tapetes de lana, articulas de hueso, vidrio, cerámica, 

6nix, mármol, alpaca, joyería de plata, bisuterla y textiles arte

sanales. 

Las estimaciones de resultados ascendieron a 360,000 d6lares. 

Ferie Internacional pare la Alimentaci6n "ALIMENTARIA" 

Barcelona, España Marzo 10 a 15 

M6xico ha concurrido por tercera ocasi6n al evento, dado el inte

rés de las empresas mexicanas que han empezado a consolidar una -

corriente comercial de productos alimenticios al mercado español 

y otros europeos o del Medio Oriente, 

Participaron IS empresas independientes, un Consorcio y 4 empresas 

asociadas, promoviendo; miel de abeja, ajo y cebolla deshidratada, 

salsas mexicanas, café, aceites esenciales, jusos y néctares de --
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frutes, tequila y ron. Todos los productos en particular aquellos 

naturales que en virtud de le tendencia diét~tica que se observa 

en los mercados, lograron captar un gran interés. 

Los participantes reportaron ventas por 760,000 dólares, con ---

excelentes perspectivas para la comercia11zaci6n de productos -

deshidratados, concentrados de limón y granula. 

Feria Internacional de Leipzig 

Leipzig, R.D.A. Marzo 11 a 17 

El incremento en las relaciones no sblo comerciales entre México y 

la R. D.A., han propiciado la participaci6n de México en forma ofl 

cial en la Feria Internacional de Leipzlg desde 1974, 

Este evento en su edición de primavera, promueve principalmente la 

comercializaci6n de bienes de consumo y es el mecanismo adecuado -

para consolidar la comercializacibn de los productos qu~ figuren -

en el protocolo Comercial firmado entre ambos paises y cuya negoci~ 

cibn se ha venido llevando acebo durante un largo tiempo. En esta -

edici6n se presentaron los productos de 11 empresas mexicanas que -

exhibieron, café, tabaco, alimentos y bebidas, manufacturas de vi-

drio y textiles. 

Las operaciones negociadas podrían alcanzar 2,200,000 d61ares en -

ventas de tabaco y algod6n. 

Feria Internacional de Alimentos de los Estados Unidos "USIFS" 

Nueva York, N.Y., E.U.A. Abril 15 a 18 

Mhxico particip6 oficialmente por primera ocasi6n en está Feria que 

se celebra c/2 años en la ciudad de Nueva York, a la cual concurren 
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empresas de más de 23 pelees y asisten aproximadamente 15,000 com

pradores, tanto de los E.U. como de los paises de Europa y el Medio 

y Lejano Oriente. 

Participaron 13 empresas independientes, 4 Consorcios y 10 empresas 

asociadas que promovieron entre otros; salsa de tomate, salsee mexi 

cenas, jugos de frutas, chiles y verduras en conservas, frutas se--

ces, miel de abeja, ajonjol1, ajo, café, especies, chocolates de m~ 

se, dulces, algas, chicharr6n de cerdo, tequila y rtn. 

La vente reportada fueron únicamente de 104,280 dblares, los parti

pantes obtuvieron un gran número de contactos, que pueden traducir-

se en ventas concretas a mediano plazo. 

Feria Monográfica de Telas para Prendas de Vestir "INTERSTOFF" 

Frankfurt, R,F.A, Mayo 1 a 

Por invitacibn del Instituto Internacional de Algod6n, 5 empresas -

fabricantes de telas 100% elgodbn para prendas de vestir presentaron 

un muestrario de sus productos. Como la participaci6n es a través -

del citado Instituto y este efectúa le difusibn de los productos pr~ 

sentados a través de un catálogo que edita al término del evento y -

que difunde entre sus asociados, los resultados que se pueden obte--

ner deberán considerarse a mediano y largo plazo. 

Sa16n Internacional de la Alimentaci6n "SIAL" 

Par{s, Francia Junio 18 a 22 

Por séptima ocasi6n las empresas del sector alimenticio mexicano es-

tuvieron presentes. 

112 

Se promovieron nuevos productos que alcanzaron especial etenci6n de 

los asistentes como fueron; vegetales gigantes, chicherr6n de cerdo -



y aguacate, adicionalmente algunos productos tradicionales como -

jugos y n~ctares de frutas, verduras en conserva, frutas en alml

bar, tequila, brandy, ron, cacahuate, estilo japonbs y productos -

deshidratados. México estuvo representado por 8 empresas indepen-

dientes y 30 representadas por 5 Consorcios de Expu1taci6n. 

Los resultados estimados por los participantes son de 4,838,550 d~ 

lares. 

Feria Internacional de Bogotá 

Bogotá, Colombia Julio 7 a 22 

México particip6 con 24 empresas independientes y 3 Consorcios de 

Exportaci6n que representaron a 59 empresas. En este mercado se -

exhibieron productos manufacturados y bienes de capital, así como 

libros, productos quimicoa y petroqulmicos y de transporte aéreo, 

A peaar de la dificil sltuaci6n econ6mica por la que atraviesan -

los paises del área, las empresas participantes reportaron ventas 

s corto y mediano plazo por ó,405,958 d6lares, 

Feria de Su•mer Homefurnishing Market 

Dallas, Texas Julio 8 a 13 

Estuvieron presentes en este evento 16 empresas independientes y -

5 representadas por 2 Consorcios de Exportaci6n, para promover mu~ 

bles y partes para muebles en diferentes estilos y calidades. 

Los participantes reportaron ventas a mediano plazo por 1,054,150 

dólares. 

En los 9 eventos descritos anteriormente, participaron 297 empresas, 
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el porcentaje correspondiente por sector de producci6n conforme a 

las empresas participantes se puede observar (cuadro H}, destaca~ 

do la participeci6n de las empresas del sector alimenticio y de -

materiales de construcci6n. Es importante señalar que 202 empresas 

participaron en eventos de carácter especializado y 95 en eventos 

de carácter general, lo cual representan un porcentaje del bB.1% -

y 31.99% respectivamente, (cuadro 1). 

Un gran número de empresas que toman parte en eventos de carácter 

internacional lo hacen en más de una de las ediciones de los di-

ferentes eventos. 

La participaci6n, conforme a las caracterlsticas de las empresas, 

fué de 170 empresas independientes y 109 representadas por 18 Con

sorcios de Exportaci6n. En los (cuadros J y K) se observan los PºL 

centajes de participacibn individual por evento, por área geográf1 

ca y en forma general. 

En el (cuadro L) se presentan los resultados reportados por las em 

presas participantes. 

Todas éstas estadísticas sblamente son de los primeros 7 meses del 

año, 1986, ya que es la única informacibn disponible hasta la fecha. 
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Cuadro H 

FERIAS INTERNACIONALES 

PARTICIPACION POR SECTOR, EMPRESA 

Partlcipaclon Empresa r 1a1 
Porcentaje 
Empresa 

32. 321 ALIMENTOS Y 
BEBIDAS 

• 96 EMPRESAS 

24.91' MATERIALES 
PARA LA 
CllNS TRUCC ION 

• 74 EMPRESAS 

7 .741 MUEBLES 
.23 EMPRESAS 

6.401 ARTICULOS DE 
REGALO Y 
DECORAC ION 

• 19 EMPRESAS 

6.401 QUIMICO 
PETROQUINICO 

• 19 EMPRESAS 

6.401 EDITORIAL 
• 19 EMPRESAS 

4.381 MAQUINARIA Y 
EQUIPO 

• 13 EMPRESAS 

3.361 ELECTRICO 
ELECTRllNICO 

• 1 O EMPRESAS 

2.691 TEXTIL 
.8 ENl'RESAS 

1.361 FERRETERIA 
.4 Ell'RESAS 

+.•n 

PartlclpaclOn Empresarial 
Porcentaje 
Empresa 

1.01' APARATOS 
ELECTRODOHESTICOS 

.3 EMPRESAS 

1.on AUTOMOTRIZ 
.3 EMPRESAS 

O.JU TABACOS 
.1 EMPRESA 

0.341 SERVICIOS 
• 1 EMPRESA 

297 EMPRESAS PART 1C1 PANTES 

0.34% 
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FERIAS INTERNACIONALES 
ESPECIALIZADAS - GENERALES 

ENERO - JULIO 

ParticipaciOn por Tipo de 
Evento por Area Geograftca 
Especializado General 

68.01i ESPECIALIZADO 

.ESTADOS UNIDOS 116 EMPRESAS 

.EUROPA OCCIDENTAL ~EMPRESAS 

202 

31.99i GENERAL 

• EUROPA ORIENTAL 11 EMPRESAS 

.AMERICA DEL SUR ~EMPRESAS 

95 

68.01% 

116 
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Cuadro J 

FERIAS INTERNACIONALES 
PARTICIPACION 

ENERO 
PartlclpaclOn Empresarial 
. Consorcios 
• Representadas 

6.06% 

36.70% 

57.20 

CONSORCIOS 
18 EMPRESAS 

REPRESENTADAS 
109 EMPRESAS 

1NDEPENO1 ENTES 
170 EMPRESAS 

EMPRESARIAL 
JULIO 

TOTAL: 297 EMPRESAS PARTICIPANTES 
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Cuadro K 

INSCRIPCION 

PARTICIPACION 

ENERO 
Participación Empresarial 

Consorcio 
Representada 

ESTADOS UNIDOS 
39. 06 t NORlEAMERICA 

116 EMPRESAS 

NAHB 
CONSORC JOS 3 

• REPRESENTADAS 2 
• lllnEPENlllENTES 62 

67 

USIFS 
CONSORC !OS 4 

• REPRESENTADAS 10 
• 1 NDEPEND l EIHES 12 

26 

FURNISHING 
CONSORC JOS 2 
REPRESENl ADAS 5 
INDEPEllDIHITES 16 

23 

EUROPA OCCIDENTAL 
28.96\ 86 EMPRESAS 

FRANKFURT 
• CONSORC IDS 1 
• INDEPENDIENTES ~ 

19 

AL !MENTAR JA 
CONSORC JOS 1 

• REPRESENTADAS 4 
• INDEPENDIENTES 14 

19 
INTERSTOFF 
• INDEPENDIENTES 

OE 

EMPRESARIAL 

JULIO 

Participación Empresarial 
.Consc.rc10 
. Representada 

SIAL 
CONSORC JOS 5 
REPRESENTAOAS 30 
INDEPDIDIENTES 8 

43 

EUROPA OR 1 ENT AL 
3 .70'1. 11 EMPRESAS 

LE IPZ IG 
• INDEPENDIENTES 11 

AMERICA DEL SUR 
28. 28% 84 EMPRESAS 

BDGOTA 
• CDNSDRC !OS 2 
• REPRESENTADAS 58 
• INDEPENDIENTES 24 

84 

TOTAL: 297 EMPRESAS 
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FERIAS 1 NTERNAC JONALES 
CUADRO DE RESULTADOS 

ENERO - JULIO 

Porcentaje de resultados en Ventas 
por Sector - Evento 

~ 
HA TER JALES 
PARA LA UNICAMENTE CONTACTOS 
CONSTRUCC ION 

FRANKFURT 
ART !CULOS DE 

2.271 REGALO Y 359 ,864. 71 U.S.DLS. 
OECORACION 

ALIMENTARIA 
USJFS 

36.091 SIAL 5'714,830.00 U. S. DLS. 
ALIMENTOS V 
BEBIDAS 

LEIPZ JG 
54. 9BI BOGOTA 8'705,868.50 U.S.DLS. 

GENERAL 

FURNISHING 

6.661 MUEBLES Y 
DECORACION 

Cuadro L 

TOTAL: $ 15'B34,713.00 U.S.OLS. 
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4.3 PROGRAMA DE EVENTOS INTERNACIONALES 1987 

FERIAS Y EXPOSICIONES 

FERIA INTERNACIONAL DE 80GOTA 

Bogotá, Colombia 

Julio 5 - 20 

Evento de car•cter general 

NATIONAL HARDWARE SHOW NHS'86 

Chicago, I.L.L •• , E.U.A. 

Agosto 10 - 13 

Evento especializado en artículos de ferretería y pare el hogar 

FOOD PACIFIC '87 

Vancouver, Canadá 

Asaeto 29 - Septiembre 

Evento especializado en alimentos, bebidas e insumos pera la in

dustria alimenticia. 

EXPOSICION INTERNACIONAL DE ALIMENTOS DE LOS ESTADOS UNIDOS 

San Francisco, Ca., E.U.A. 

Septiembre 2 -

Evento especializado en alimentos, bebidas e insumos para la in

dustria alimenticia 

SALON INTERNACIONAL DEL LIBRO, L18ER '87 

Barcelona, España 

Septiembre 24 - 28 

Evento especializa~o en el sectt1r Pdttorial (Venta de libros y d~ 

rechos de autor) 
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SALON INTERNACIONAL DE LA ALIMENTACION 

SIAL '87 

Paria, Francia 

Octubre 20 - 24 

Evento especializado en alimentos, bebidas e insumos para la in

dustria alimenticia. 

FERIA INTERNACIONAL DE EL SALVADOR 

San Salvador, El Salvador 

Noviembre 8 - 23 

Evento de carácter general. 

NAHB '87, NATIONAL ASSOCIATION OF HOME BUILDERS EXPOSITION 

Dallas, Tx., E.U.A. 

Enero 16 - 19 

Evento especializado en materiales de construcción, incluidos SCA 

hados para la construcción. 

IFE '87, SA. EXHIBICION INTERNACIONAL DE ALIMENTOS Y BEBIDAS 

Londres, Inglaterra 

Febrero lo. - 5 

Evento especializado en alimentos y bebidas 
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CONCLUSIONES 

1.- Es papel del Licenciado en Adminlstraci6n contribuir con sus 

conocimientos al mejoramiento de las condiciones de vida de 

la sociedad en que vive, buscando alternativas que permitan 

a los empresarios enfrentar la problemática que plantea le -

crisis económica por la que etravezamos. 

2.- La exportaci6n de productos elaborados al extranjero es, sin 

duda una de las mejores opciones con que cuenta el empresa-

ria mexicano para solventar la crisis con la consiguiente -

captaci6n de divisas tan necesarias en estos momentos para -

el pa{s, 

3.- El 1obierno mexicano está muy interesado en fomentar la ex-

portaci6n de productos nacionales por lo que está ofreciendo 

una serie de facilidades a Jos empresarios del país a manera 

de motivarlos a buscar otros mercados para su producción, 

4.- Existe un gran desconocimiento por parte de las pequeñas y -

medianas industrias de los distintos incentivos que ofrece -

el 8Dbierno mexicano para fomentar las exportaciones¡ incen

tivos dentro de los cuales se encuentren, las ofrecidas para 

motivar Ja particlpaci6n de productos mexicanos en Ferias y 

Exposiciones en el extranjero. 
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5,- Por lo anterior, el gobierno mexicano debe dar mayor difusi6n 

a todas las facilidades que estan ofreciendo, por medio de -

los organismos públicos competentes, para fomentar la partic! 

pecibn de productos mexicanos en Ferias Exposiciones en el 

extranjero. Además de dar a conocer las ventajas que represell 

ta para el empresario su participaci6n en este tipo de even-

tos. 

6.- El Co•ercio Internacional de nuestros d1as encuentra en las -

Ferias y Exposiciones comerciales, los instrumentos adecuados 

para que los consumidores f ineles o los importadores que co-

•ercial izan los productos en el mercado internacional, los a-

precien en todas sus formas 

donde se juntan compradores 

aacciones. 

características y son un lugar 

vendedores para negociar tren--

Por tal motivo el empresario mexicano deberá utilizarles como 

el lu1ar primordial, para exponer y vender sus productos ini

ciar y consolidar relaciones comerciales y, sobre todo cono-

cer, analizar y evaluar las condiciones del mercado de influ

encia de las Ferias o Exposiciones especializadas a que debe 

concurrir. 

7.- Las ventajas que ofrecen e los empresarios mexicanos la par-

ticipaci6n de Ferias y Exposiciones e~ el extranjero, solameu 

te las podrá conseguir si ha hecho una adecuada elecci6n de o 
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- 3 -

da loa productos con posibilidad de exportar y de o de loa -

eventos e los que debe concurrir. 
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Documentos requeridos para la participaci6n en Ferias y Exposici~ 

nes Internacionales por medio de Bencomext 

- Carta-Convenio entre el Expositor y Bancomexl 

- Pagaré 

- Cuestionarlo Evaluaci6n Empresarial 

- Lista de empaque (informaci6n) 

- Modelo Lista Empaque 

EJEMPLO DE UN INSTRUCTIVO DE PARTJCIPACION 

COMPROMISO DE VENTA DE DIVISAS (C,V,D,) FORMA E INSTRUCTIVO DE -

LLENADO 
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LISTA DE EMPAQUE 

INFORMACION IMPORTANTE 

La lista de empaque se debe elaborar de acuerdo al modelo anexo 

e este instructivo de participaci6n, adecuando la informaci6n -

a sus productos. 

Se debe realizar tanto en el idioma inglés como español, a ex

cepcibn de que el palo sede del evento sea de habla hispana, 

El valor debe ser el de exportacibn, sin IVA, cotizacibn FOB y 

No el de venta nacional. 

Se tramita el C.V.D, si el valor total es superior a $1,000,00 

U.S. Dls. de productos en general y $8,000,00 U.S, Dls. si es 

artesanía y el muestrario no retorna a nuestro país. 

El tipo de cambio que se aplica al valor del muestrario, es el 

del dblar controlado que rija el dia que se elabora la lista -

de empaque, 

Si la muestra contiene alimentos, bebidas y/o productos farma

c~uticos, en la lista de empaque se anotará, por producto, el

contenido por unidad, marca comercial, el tipo de envase y el

número de registro de la Secretarla de Salud y en el caso de -

bebidas alcohblicas se deberán anotar los grados Gay Lussac -

que contiene. 
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Si el embarque contiene muestras de alimentos y bebidas alcoh~ 

licas, deberán empacarse por separado y con listas de empaque 

independientes. 

En los textiles y confecciones se anotará el porcentaje de las 

fibras que contiene el producto. 

Para efectos de despacho aduana!, todos los productos como: f~ 

tografias empresariales, logotipos, gráficas¡ elementos promo

cioneles como llaveros, plumas, muestras gratuitas, etc., que 

se declaran ''Sin valor comercial'', sin embargo, deber& anotarse 

en le lista de empaque la siguiente leyenda: ''Para efecto de -

despacho aduana!, el costo de las mercancias declaradas sin va

lor comercial es de: 

Toda la documentaci6n se entrega junto con el muestrario en el 

Almacén Bancomext, en las feches establecidas para su recep 

ci6n. 
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IMlllllO DE LISTA OE CllPAQUC 

LISTA DE EMPAQUE - PACKIHG LIST 

REIH TEtlTE 

RAZOll SOCIAL 
DIRECCION 
COLONIA CODIGO POSTAL 
CIUDAD EllTIOAO 
TELHOtlOS ( ) --TE~L-E~X--------

tlOMBRE Y CARGO DEL EMPRESARIO ílESPOllSABLE OH EVEllTO 

R.F.C. R.N. I.L 

CONSIGNATARIO 

HOMBRE DEL EVENTO 

~~~!~~~A~~ ~1\ A~ A"ll""EH"'E~X~-------
F E CHA CELECIRACIOH ----·------
CIUDAD Y PAIS SEDE ________ _ 

RESUllCN SUllMARY 

TOTAi. DE CAJAS TOTAL 

TOTAL DE PESO TOTAL 

TOTAL DE VOLUMEH TOTAL 

TOTAL DE VALOR: TOTAL 

TIPO DE CAl1BIO COllTROLAOO: $489,68. POR 1,00 IJ,S, DLS. 

FECHA: 16 DE ABRIL DE 1986. 

BOXES 

liEIGHT 296 KGS. 

VOLUHE 1.87 H3. 

VALUE: 1'873,030.00 M.11. 

3,825.62 u.s. DLS. 



CAllll •• 1 

ml99\'--
.-m• ....... 

5 LAT~ 11: FllJT,tS EN N4l!WI 
CMfD fllJITS IN S!ltl' 

10 lAl~ 11: J.Ol 11: llMI 
CMIDLK :ma: 

JO lAlMi 11: :J.Ol 11: T~ 
OlNfD <JM: fllJIT 

JO FMmi 11: "''!M:Sf. 
:Mlf"MI~ 

1 Wll IE A:DOl.J 
10 IQM6 11: AQlCT{J; 
~TQ!i 

IWS llMllR'lm IWllCJS 
5 FMmi 11: lfJl(LIM 

• MlllfA ~ !ll AQll:TO 
•1 CDll9llll PIJI INDll> 
"l NI. m;. EJET#UA 11: !ill.l.D 

LISTA DE Ell'AllP'. - PADllllC llST 

lt\RCO - LENCHT : .60 H. PESO llRUTO - CROSS llE IGHT 1 
ANCHO - WIOTH: .40 H. VOLIKN - VOLIME 1 
ALTO - HEIGHT1 ,80 HJ. VALOR - VALIE: 

COllTEllIOO COllTElll ... mmmlPiUml> WJllC/IJ. ....... Wlll: u.s. - 1111 ..... .. .. .. .. 11.$. 

500 14.. $ 700.00 $ 3,500.00 s 1.43 
•1 

2'0.00 2,500.00 .51 

250.00 2,500.00 .51 

!Ol.00 8,00).00 l.63 

.m.oo 600.00 1.23 

l,<Xll.00 10,<Xll.OO 2.0ll 

lt00.00 z,ooi.oo .az 
29,100.00 

70 KCS. 
.19 Kl. 
$29, 100.00 H.N. 

59.43 U.S. DLS. 

9'1l lllll: 111.IRISlll 
15.IU. .... 

$ 7.15 •l 

S.11 

s.u 
16.33 

1.23 

20.lfZ 

4.111 

59.43 



tAJll •• l LARCO - LENCHT 1 

ANCHO - WIDTH1 
Al TO - lt:ICHT 1 

, 70 H. 
• 90 H. 
.90 H. 

E:t:IM.01 •BllMS 

PESO BRUTO - CROSS WE ICHT: 
VOLlMEN • VOLlME 1 

VALOR - VALUE 1 

70 KCS • 
.56 HJ, 

$208,800.00 H.N. 
426.47 U.S. DLS. 

COllTENIOO CONTEllT ...... ~ 
tM11'• ...... 

12 llllWJ6 11: IEQJILA 
QllA lllTTLES '!OIC"Ml" 

12 llllWJ6 11: IEQJILA 
lEIJlllA lllTTLES '!OIC"Ml 

211 llllWJ6 IE IOl llMU 
lllllf IUI llJITLE "ltCJINI." 

211 llJl(lLJ5 IE IOI IJll 
<D.JIN 1U1 llJITLE 'WI~" 

JO llJl(lLJ5 11: ~ 
ICKAI. llJlll.[ ''lXJCMl'' 

12 llJl(lLJ5 11: VJM) 11: 1(5' 
Wllt: lllTTLE '00' 

•Jm lll1ElU116 IE MES"" 
S!lflIS llITTLE 

100 ltlUlln l'IO«llNl.ES 
AUl!TllM. !DMNR 

• tM'A Cllfll:lt !EL MIDClO 
•J OJl!EHIOO AR l)O(Jll> 
•z (MIJS oo Ll.l!iW: 

~ -

•J m. II 11];, !f:CllJ!IUA 11: S!Ull 

CU..P......, -C.l. 

"" ... C.l • ..S 

750 fl., 480 C.L. 

•J •2 

•J •2 

•J •2 

•J •2 

•J •2 

'4 PIWI Ef[CT(li 11: llllllOIJ -., EL COOIO 11: LAS "10telAS II<LWOl6 
----ES 11:1 Sl,511l.OO H.N. = $J.06 U.S. 11.S. 

NOTA: lNFORMACION AL 16 DE ABRIL DE 1986. 

WUllC/tl. 'Alll11M. 1llll u.s. DM. lllJL 111. llJ:l!im 
.... .. 11. llS. u.s. llS. ...... 

$ 2,!Bl.00 $ 2'<,9ro.OO 4,25 l0.!111 •) 

2, 120.00 25,ftltO.OO 4.JJ 51.!ill •J 

2,1.00.00 57 ,tm.00 4.90 117.65 •J 

J,Clll.00 72 ,000.00 6.IJ 147.05 •J 

J,llD.00 18,000.00 3.68 16.76 •J 

900.00 10,llD,OO J.(J¡ 22.05 •J 

SIN VAUJI CIHICIAI. wrnwr rottJCIAI. v.uc 

SIN V"-Cll OJfKIAL Wlllflll rotm:IAI. Vll.l.C 

5108,líí.oo ~ 



tAlll •• 

CMITIOMI Y llESClllPCUll 
QllllllTITY - llESClllPUlll 

LARGO - LEHGHT 1 
ANCHO • WIDTH1 
ALTO • lt:IGHT1 

10 VESTIDOS TIPICOS PARA DAHA 
LADIES TYPICAL DRESSES 

20 BLUSAS TIPICAS PARA NIÑA 
GIRLS TYPICAL BlOUSES 

10 SWEATERS 0E LANA 
WOOLEN SWEATERS 

20 ACCESORIOS OE ONIX 
ONIX ACCESOR !ES 

10 ABRIGOS 0E PIEL 
LEATHER COATS 

5 AATICULOS DECORATIVOS OE PLATA 
SILVER ORllAHENTAL ITEHS 

10 ANILLOS DE PLATA 
SILVER RINGS 

S MATERIAL OIOACllCO Y EDUCATIVO 
DIOAC 1 IC ANO EOUCATIONAL MATERIAL 

.50 H. 
,30 H. 
.30 H. 

COllTElllOO 

1 IOOll ALGODON 
' COTTON IOOI 

80ll ALGOOON, 20\ llYLON 
COTTON 801, NYLON 20\ 

E:l:ll'L01 TEXTILES 

PESO BALITO - CROSS WE 1 GHT 1 50 KGS. 
VOLIKN - VOLIK1 ,045 H3. 

VALOR - VALUE1 $1'142,500.00 H.N. 
2,333.53 U.S. OLS. 

COllTEllT 

VM.Oll C/U. VM.Oll TOTM. VM.11: U.S. TOTM. VM.II 
11. 11. 11. 11. 11.S. u.s. 11.S. 

$ 12,000.00 120,000.00 24.50 $ 245.10 

6,000.00 120,000.00 12.25 245.10 

12,000.00 120,000.00 24. 50 245.10 

1,000.00 20,000.00 2.05 40.84 

60,000.00 600,000.00 IZZ, SS l,22S.49 

20,000.00 100,000.00 40.85 204.25 

5,000.00 50,000,00 10.21 102.12 

2,500.00 12' 500.00 5.10 2S.B 

$1' 142' soo.oo $2, 333. 53 

•COHPOSICJON OE LAS Fll!RAS UTILIZADAS EN LA COllfECCION DE LOS ARTICULOS. 



CAJA ••• LARGO - LENCHT 1 l. 20 H, 
ANCHO - WIDTH: ,80 H. 
AL TO - HEICHT 1 • 70 H. 

CMIJlllllll y •!iCllil'l:lfll 
lllMITITY Mii ICSCIUPTlfll 

*165 TAQll:TES DE EXPANSlON DE ACERO 
PIECES Oí flSICAL STEEL BOL T 

4 FOTCMJIALES EN HADERA 
DISPLAY IN llOOO 

3 ANCLAS PARA CONCRETO EN ACERO 
CASTIN STUD ANCHORS BOL TS STEEL 

1 ARCHIVERO 
FILINC CABINET 

1 RESTIRAIJOR "TIL TOP" 
ORAllNC TABLES 

3 llJESTRAS HERRAJES 
IR~ COLLECTJON SAll'LES 

5 BOTIQUINES PARA BAÑO 
llATHROOM CABINETS 

COllTElllDD 

EJEll'lO: IEl:Ml 

PESO BRUTO - CROSS llEICHT 1 96 KCS. 
VOLlMEN - VOL1ME1 .67 Hl, 

VALOR - VAL!f:1 $492,610.00 H.N. 
l ,006.18 U.S. DLS. 

COllTEllT 

VALOR C/U. 

"· "· 
VALOR TOTAL 

"· "· 
SIN VALOR COIERCIAL 

$ 8,000.00 $ 32,000.00 

3,000.00 9,000.00 

3,415.00 3,415.00 

l ,415 .oo 3,415.00 

11,600.00 14,800.00 

82,000.00 410,000.00 

$492,610.00 

VALll: U.S. TOTAL VALll: 
DLS. U.S. DLS. 

WITHOlJT C~RCIAL VALUE 

16.)] $ 65. 35 

6.12 18.38 

6.97 6.97 

6.97 6.97 

23.65 75.08 

167.46 837 .42 

$1,006.18 

*PARA ffECTOS DE DESPACHO ADUANAL, EL COSTO DE LAS NERCANCIAS DECLARADAS 
5111 VM.• <WPl:IM. ES DE1 $1,500.00 H.N. = $3.06 U.S. lll.S. 

NOTA: fNf'ORMACION AL lb DE ABRIL 1986, 



EJEMPLO DE INSTRUCTIVO DE PARTICIPACION 



INFORMACION ESPECIFICA 

1,1. NOMBRE OFICIAL DEL EVENTO 

NAHB '87, Exposici6n Nacional de Materiales para 
Construccibn y Acabados de Casas. 

1.2 CIUDAD Y PAIS SEDE 

Dallas, Texas, E.U.A, 

1.3 FECHA DE CELEBRACION 

Enero 16 - 19, 1987 

1,4 CARACTER DEL EVENTO 

Especializado 

1,5 COSTO DE PARTICIPACION POR LOCAL CONTRATADO DE 12 M2. 

$3, 384,00 U.S. Dls. 

l39 

* Loa locales correspondientes a las 4 esquinas del Pabell6n 

tendr6n una superficie de 9 M2. con el mismo costo por co~ 
siderarse con mejor ubicaci6n y ser~n asignados a las 4 em 
presas que lo soliciten en orden progresivo de inscripci6n. 

1,6 RECINTO FERIAL DONDE SE CELEBRA 

Convention Center 



1,7 LOCALIZACION DEL PABELLON DE MEXICO 

3er. Nivel 
Booth 3793 

1.8 SUPERFICIE TOTAL DEL RECINTO FERIAL 

350,000 Pies2. aproximadamente. 

1.9 SUPERFICIE DEL PABELLON DE MEXICO 

307 M2. 

1.10 TIPO Y NUMERO DE VISITANTES REGISTRADOS EN 1986 

Socios de la Asociaci6n Nacional de Constructores 
de Casas; compradores del remo; contratistas y arquitecto 

1.11 HORARIO DE ACTIVIDADES 

De: 9:00 a 17:00 hrs. 

1.12 PAISES QUE PARTICIPARON OFICIALMENTE EN 1986 

Africa del Sur, Australia, Cenada, China, Dinamarca, 
España, Francia, Holanda, India, Inslaterra, Italia, 
Jap6n, México, R.F.A. y Suecia. 

1.13 PRODUCTOS Y SERVICIOS QUE SE PROMUEVEN 
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Equipo industrial, tbcnicas y materiales para la 

construcción. 

Artf culos de plomería 

Muebles }' accesorios para baño, cocina 

puertas y marcos en diferentes modelos 

Herrajes, bisagras y chapas. 

jardfn 

materiales. 

Recubrimientos de paredes y pisos, triplay en tod~~ 

sus formas, paneles de madera dura de todas sus el~ 

ses. 

Maderas para la construccibn y resistentes al fuego, 

celosías de madera, concreto y barro. 

Vidrio estañado, productos de concreto, mármol y Ónix. 

Azulejos y ladrillos. 

Productos de fibra de vidrio, 

Lámparas y accesorios de hierro forjado. 

Fuentes y adoquines de cantera 

Calentadores con energJa solar. 

1,14 FECHA LIMITE DE INSCRJPCION EMPRESARIAL EN LAS OFICINAS 
BANCOMEXT DEL D.F. Y EN LAS OFICINAS PROMOCIONALES DEL 
INTERIOR DE LA REPUBLICA. 

Septiembre 5, 1986. 

2, MUESTRARIO 

2.1 FECHA LIMITE DE ENTREGA 

Noviembre 14, 1986 

2.2 HAXIMOS PERMITIDOS 
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Peso: 400 Kgs. 

Volumen: 1.5 M3. 
Valor: $500,000.00 H.N. 
En caso de que se exceda en los máximos permitidos, el co~ 

to correspondiente deberá ser cubierto por el empresario, 

a raz6n de$ 1.50 U,S. Die. por Kg. que Incluye gastos da 
flete y manejo aduanal. 

2,3 LUGAR DE RECEPClON 

Almacén Bancomext 

5 de Hayo No. 5, Local 11 8 11 

Col. San Antonio Culhuacán 

Deleg. Iztapalapa 
México, D.F. 
Te!1 670-34-66 

3, DOCUHENTACION 

3.1 LISTA DE EMPAQUE 

Original y doce fotocopias, que deberá elaborar de acuerdo 

al ejemplo que incluye este INSTRUCTIVO, seg~n sus produc
tos y número de cajas. 

3,2 FACTURA COMERCIAL 

Original y 6 coplas. 

3.3 PERMISO PREVIO DE EXPORTACION 

Procede en el caso especifico que el producto lo requiera. 

se tramité en: 

SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL. 
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3,4 COMPROMISO VENTA DE DIVISAS (C,V.D.) 

En caso que el muestrario se envle como exportacibn def in! 

ti va y exceda de SI ,000.00 ll.S. Dls. o no retorne al país 

en caso de exporlacibn temporal, en productos en general; 

y de $8,000,00 U,S, Dls. en nrtesanias, 

3.5 PRODUCTOS PREFERENCIADOS 

Certificado de Origen Forma 11 A'' 

Se tramita en: 

Secretarlo de Comercio y Fomento lndustriel 

4, DIRECCIONES DE INTERES 

4,1, BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR 
Parque de Orizaba No, 7, So. piso 

Col. El Parque 
53390 Naucalpan de JuArez, Estado de México 

Tel: 358 82 44 ext. 128 

576 82 22 

4,2 CONSEJERIA COMERCIAL BANCOMEXT CORRESPONSABLE DEL EVENTO 

120 World Trade Center 
2050 Stemmons Freeway 

P.O. Box 58158 

Dallas, Texas 75258 

Tel: (214) 742 83 74 

Tx.: 730537 HICE DAL 
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COMPROMISO DE VENTA DE DIVISAS 

(C.V.D.) 

FORMA E INSTRUCTIVO DE LLENADO 



COl.,llOlllllO llt: VENTA Ó[ DIYISIS 

llllNTIFICACION Of:L C. Y. O 

NtOfCVD FECHA DE REGISTRO _____ _ 

r.aNSTA Dl 1 MOJA A,_HOJAS 11, Y __ HOJAS C ADJINA DE SALIDA------

11. DATOS llt: LA INITITUCION 11t: C DITO. .... --------------
009CLIO DE U SUCURSAL 

Clil.U y..__, -----------· CllllaD -------- HTAOO 

11 DATOS llt:L E -1'"l>Oll 

SUCURSAL ---__ _ 

COQGO POSTAL ------

"" J "NI[ -
.....:, lBIOMtlMCDI O &Uml IOOAL 

00.CILIO NM ttE:C ... NOTIF'tCADDCI 
cau.1: y M.-o . ---------____ _ 
CIUDAD UTADO -----<- .... 
IV llllTOS 111: 1 a 1 101111>•<"1""' 

1 u 
li 
:l ~ 
1 
1 

y_ , 

FICMl•LA-•llLIDlllt: .......... ---------------
PIC* • YENClffNTD •t Pll.AZO ~ 
MltA Li VENTA DI LU 0.111115. 
.,... •fli" ... , .. ""'., ..... """' .. , 

JWlill1 ----- ..... ___ _ TOTAi. E.-roc-1 l ...... "l"t~ 1l 
ltfllOI 
TOTAL DE MITICtflOS, mouccasa., IEOI· 
ftt-.:S tllCEP'ln MITUI AIOCIADOI} 
1 ...... ..,..-.11.11 ...,..., O! - •90CIAOOI IMIJ,ll'l:'""""'ll 21 .,,..,,.c..-.,...., .. c-.. 
•10 DNtMS A Yl-" 

c.v. 
fl _... •_,..a .. ,., o la tM1il11tMin • t.:redtto ... ''ta11trd 11 Pf'"""" conwo
,..o • *""' • 01v1 .. , a "9""9 di lo IYCUflCll mcr ;ior.odo, ol ltpo di cambG can1101MD * C9ftllf0, lo tolaltded 411 lot divi.ot con'ts,ond1tnln o valor* lat 11DOrrot101• .,_ H 
reafttmft a! amporO • 1111 C V'? hechas, en IU CHO, lu'- Jt'dUt'tlOM1 outomodo\, I" lol 
•- r ~1ciont1 11tabfa:Mkll •111 [)lpotlCIOl'IPI { csnpltrnentoun • Con1rri1 di C'.ani· 
....... c'*9I " • ..e fDfl'no ,.. .. 

'-''"'ilmD, en cota • incYfllph,..nto, el ~Ddar outomo a kl lfttt1tite1dn dt Ctfd•to 190 1J1t 
,.or:edo In tDI te'r"'ifllll fttabllc1 .. lfl lol cwticulot i4 y 103 di kK drtCD:t.IOMI • '91f'rPCIQ 

,_Y WWW llL t•'Ofimd O 1U~TIITT'r[!'a[" 

([l e.,.,e.er o iu qpMllntoftte lt~l --N •tlf1carw a •nlisfocclWI dt lo IMt•tuc.an • 
t-). :_______) 

Lyp~F:::~~SDllt:LA~~O!~~J (mSE~OU ----~] 
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1. tNc•zaoo ' 
NOMIR[ DI: l;;STITUCIQtil Of t•lOITO ·---· -- ·--------··-·--·-·---·--- SUCURSAL ---- -------- J 
NOMIRl m.1. r•,ORTlnoft ---·------------···------------- Nf e \'.O l~ .L ...... .l..-1._..L..J_L......J..-1 

" F. e ------------ "N 1 [ -------- -~---·-·-- -- ••He:.. \IU.U~ .. ,. 'º~'º 
- ----

11 M:GllTRO lll Li 191 UPOllTACION lf:Sl lll'iLIZillt ISl AL lolllPiRO Dt:L Pl!(SENTE C V O 

l'fltCtlSI ,,OIMUITO O IOLCiA 
tt•l• OC D'°!tTACIOH 

rRACCIO~ SELLCI Y f llUllA 
l'llA(lll OlCLAlllAOA Vt~TA AOUAHAL 

NUl!ff."0 •ECHA 
1 l ' • ' 

- -----i..----- ---- --------

ltl. lllGllTllO DIL C. Y.O. 
HTA...,.,. flMI KR VILIO& MllttA CONTtNUt EL HLLO Y '"11111&5 illJTOAI· 
Z ... • LA INITlfVCION DI CM:DllO QlJ[ MGllT"O ll C V O 

itübviWS IUitffUZADH 

VALOR DE LA MERCANCIA • 
FO 8 0[ FACTURA TIPO DIVISA 

' 1 e 

( IJISERVACIONES 

NOM~R[ 'f' íUIMA 00.. 
ntPORTAOOR O SU 

REPRCSENTAN1t LCGAL 

' 

--

J 



ENCAllCZADO 

NOMBRE DE: LA INSTITUCION DE CM:DlTO ---------- SUCUASAL ----
NOWH~ OE1. EXPORTADOR C V O LL-L....1.-L,~'-'-...;,,"='~-' 
RFC RNIE IHftot~L 'ILIO 

U.1 ANTICIPOS llEDUCCIClllfSY lrlOOIFICACIONES !EXCEPTO GASTOS ASDCIAOOI) ._.., 
DOCUMEt\ITO •u 1---~~--.----~ CONCEPTO lllONTO OIYISA 

NI FECHA 

.... 11 1 

11 2 DmUCCIOll DE GASTOS ASOCIADOS 

[XPOltTACIC* IFOf'T.1.CIDN 
Sl.IMAS OIVIM 

•) s•.-•nt1r *te-"'"'•'*' 
......... IG • 

• , ''""'-*' •11•L11l•Wifl 
li9\lf ... , ... 

e::) COflficto1Nn•111111c E 

% lllPDR'Tt 'Mi lllPO"TE 

tu•• u 1 
• 11 ................ 1 ••••••• 1, ................ 1 ''''""' .. ~ ............... &a!OI"*"'" le ••••• , .. . 

11. ~ ........ ,.. • ..... -._: __ " suma n 1 • 11 2: .1 

• fOllMALIZACIOll 

FUIMA Y NOllllRE DEL [llPORTADOft O OC SU REPM:SENTANTE UGAL 
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1 

NOC •a• 
·~ V ~ClLIO OC LA !N!"l'm.rJCJi 
CE C'Jlll.ll'ltl QU; fl1:'(:JSJ"R) ll. e.V.O. 

,.ten, D.F., de do 19 

A.Sllll01 Cbnprobsc111'n de IX'f"llnl de diviua al tipo da 
Clr.lb10 CDntn>lacki l!l1 ~ i.nstituci6n de crd
dito diferente a la que req1strd al C.V.D. 

En bue a lo qtm Htableaa el Artfculo 10 de la• Dtllf'Osicu:xwi1 Ct:t!Jllsmnt.ariu de -
Corr..rol de cantnos, ccrrunlCAftDs a ustedaa que 111 dia de toy le tatos a:xipraik> chv1 -
u.a 41 tlfD de cantJio'"'"cori:rol..tl dentro dllll plazo llllAonudo, a------

-~ID~-=~t'CH'U:ro==~oo.~="""""""'"==~-- •quien ~istrd wn usta:Se11 e.111011 ~ 

¡:::rar.imls) de \lenta de D1v1aa, CU'J'Ol•I n&mrol1I an::italfoll a CDnt.J.nU11Ci6n y dellóe -
loat cual les) 41'l!!X&llOS OlpUI IS), --

OA10S EE ~ CUf'AA: ; """'" on. 10E La>I c.v.o. 1s1 ll\ro5 [fl, o:::M'KWHt'E m: 
n:o9. DE NUMERO 

\tN'l?. DE D""'"•"' 
Pf.(;15111l -· llDll• 1 nm.s.. -· ~ 

1 
OBSEPVAC IONES 

Rli1~ 1 

:u~:~ J __ 
Por otni parte, mauú~ a -..-. ~ ttl tDqDrtñtt' m1 ha Ntú.fest.tdo t.jo 
protesta do ~i.r ~. ql9 el aD1to 9 las div1 tu wn:hdas CJlrn!lpCll"lWI a -
l•• uport.aciorE• m.11.iHcM y la wnt.a • ef-=tld dett.ro dllll plam a11Drizab, 

Aallftt1r10, el mrtxn·ta<br fte infD~ C)\9 cWal1I pt'Hent.ane ante ust.m-11 • C&l"l[mlar el 
llo•) C.V.D. ISI • q\91 - refianl la pc-aaente CDl!UUCACi6n y ent.r1191U"lu la dccuNenta -
ct6n CClftllrct.t.ora a:irnt~ a UUl•I operaci6nleal. 

ft:llb"e y flñtWI dííll eq:crtidDi o 
:le au npre•rt;ante leqial. 

C·C'•J:• ~rt..tlt'. 

1"11!XDISI. 

N-0:-0ll. 

Atentamente, 
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J.!!llRUCTIVO PARA EL LLEH~OO DEL 

~J!.Ll'f:!ill DE Dl\'fil5-

tlQJ~-~~'. 

l. !OENTIFICACION DEL C.V.D, 

!ESTOS DATOS LOS ANOTARA LA INST;TUCION DE CRtDnol. 

Ho. DE C.V.D, 
EL QUE AL EFECTO DE'ERMINE LA INSTITUCION DE CR[DITO 
QUE LO REGISTRE. 

FECHA DE REG!STRJ1 
LA CORRESPONDIENTE AL DfA DE REGISTRO DEL OOCUHENTO, 

CONSTA llf l HOJA A, _ HOJA!S) 8 Y _ ~. 

EN LOS ESPAC 1 os YAC los SE ANOTARA LA CANT 1 DAD DE HO
JAS -s• V •(• QUE SOL1CITE EL EXPORTADOR, 

Am!!!!L.QLill.ll1A 
Se ANOTARA LA OUE AL EFECTO INDIQUE EL EXPORTADOR. 
EN CASO DE QUE SE EXPORTEN MERCANCfAS POR ADUANAS O! 
FERENTES, DEBERA REGISTHARSE UN C,V,D. POR CADA ADU6 
NA. 

f l. DATOS DE LA fNSTITUCION DE CRtono. 
(ESTOS DATOS LOS ANOTARA LA INSTITUCION DE CR[OITOl, 

llllM!i 
floNRE COMPLETO DE LA INSTITUCION. 

~ 
EL NOMBRE QUE CORRESPONpA A LA SUCURSAL QUE REGISTR{ 
EL (,V,Q, 

~ 
DEIERA CONTENER, SIN AIREVIATUAAS1 LA CAl.LE, NÜNERO, 
mo~~É mmR~ ~~D¿~~.~?mL DE LA SUcUmL IANCA• 

111. DATOS DEL EXPORTADOR, 
!ESTOS DATO&. DEIERAN SER LLENADOS PON EL EXPORTADOR 
O SU REPRESENTANTE LEGAL), 

!l!!!!l!L.J)fNOM! Natl O!! O !AZON S~ 
Estos DATOS DEIERAN SER COMPLETOS, y NO OE9EPAN USA! 
SE A•REVIATURAS E INICIALES, 

Ll..i.._'t.L!ili.L. 
Los ASJGNAOOS AL EXPORTADOR POR LA AUTORIDAD COMPE
TENTE. LOS EXPORTADORES OCASIONALES NO REQUIEREN 1! 
OICAR EL R,M,J,E. 

11fil!WliQ...!!!Llli 111 R NOT lf 1 cm ONES 
SE A .. OTARA, SIN ABREYlATUflAS, LA CALLE, NÚMERO, CIU
DAD, ESTADO y cOD 1 GO POST AL DEL EXPORTADOR' 
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IV. DATOS Dl LA LIQUID.\CIOll. 

!ESTE C-0 DflUA GU LLENADO EKCLUSIVAllENTE '°" 
LA INITITUCIOll Df C!l!DITO), 

~~.m?RI:g'/~.:gg•A E~P~:: ~~~i~~N ~s Dmn•~D~tf 
1E TNATl. 

fEtt!A PE LA PRIMRA SfüPA DE !!l!CANC(A 
SE ASENTARA LA FECHA CORRESPONDIENTE A LA PRIMERA SA 
LIDA DEL PAIS DE LA MERCANCIA, QUE SE OITENOllA TANTO 
OH PEDIMENTO O IOLETA DE EXPOllTAClaN COMO DEL DES
&LOSE DE LA HOJA •9•, 

WI elsvmi;irTo DEL PLAzo 011DtNWo PARA u m
SE DETE .... INARA iU!!ANDO 90 DIAS NATURALES A LA FECHA 
DE ~ P!!IME!IA SALID.\ DE LA "UCAliCfA, 

loTAL UrOllTAC 1 ONU 
COR!IESPONDE!IA A LA SUllA DE LA COLUMNA 7 DE LA(S) HO
JA(S) "I" POR DIVISA, 

mth RMs;•mm~wCCIONES • l!OPlf!C•CIONES (EX-

DnEU ASENTARSE LA SU!!A DE lA COLUMNA "l!ONTD" DE LA 
(S) HOJA(S) "C" PUNTO If ,1 POR DIVISA. 

DEQl!CCJO!! DE GASTOS ASOCIADOS 
SE ANOTA!IANLOSGASTOS ASOCIADOS EN OUE HAYA INCUll!!l-
00 EL EXPORTADOR: 

A) fl!POBTAC! ONU : 
SE ASENTA!IA POR DIVISA EL l•PO!ITE DE GASTOS ASQ 
c1Aoos A L• uPDRuc1aN QuE co1111EsPONDA DE coNFDU 
;¡:~g f\>~2~L DESGLOSE PRESENTADO EN LA HOJA. "C 

1) ~tH!lll: 
SE ANOTA!IA PO!! DIVISA EL l•POllTE DE LOS 6'1.~TOS ASQ 

~:~:s C~N L~L 1 ~:~~~~i~ªN .~~~E~~:~sp~=D~ D~oS~N~~u 
PUNTO 11,2, 

lino DE DIVISAS • YENJ!ll 

~Mw:::~~~1~: ~~s~/~mEcg:•mm 1 :~TEfo~:LD 1 ~f 
[ll(PORTACIONES.1 H TOTAL DE ANTICIPOS, ..ODIFICACJO"ES 
Y DEDUCCIONES, 

v. F011!!ALIZAc1a• DEL Co•PRDM1so. 
!Los DATOS DE ESTE CUADRO DEBERAN SER LLENADOS POR 

EL EXPORTADOR O SU REPRESENTANTE LEGAL), 

f!R!!A Y NOMIRE DEL EXPO!ITADQ!I O IU R(P!IESENTANTE LE
fiiAI, 
EN ESTA LINEA EL EXPO!ITADO!! O SU !!EP!!ESENTANTE LEGAL 
DflEllA ASENTAR SU NOMl!IE COMPLETO Y F 1 R!!A, 
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1 HSTRUCT! YO PARA EL LLENADO DEL 
CO!IPROMISO DE VENTA DE DIVl.ill. 

HOJA •e• 

J.EJj~ 
!ESTOS DATOS LOS ANOTARA LA INSTITUCION DE CREDITO), 

(J. BEilllft9 Dr'LA{S) EXPORTACl0N(ESI REALJZADAIS) AL &M

P/\80 DEL Pf!ESEft!E C.y,p, 

- Los DATOS DE LAS COLUPOHAS l A 4 V 6 /\ 9 DEBERAN SER 

LL~AOOS POR EL EXPORTADOR O SU REPRESENTANTE LEGAL. 

- EN ""•so DE QUE EL EXPORTADOR DESCONOZCA LOS DATOS 

REFERENTES A LAS COLlllWIAS 2, 5 Y 4, POR TRATARSE DE 

EXPORTACIONES OCASIONALES, CORRESPONDERA A LA AUTO
RIDAD ADUANERA EL LLENADO DE DICHAS COLUMNAS, 

• !lo PODRAN REALl2ARSE EXPORTACIONES AL N1'ARO DEL PRf 

SENTE C.V.D, DESPUtS DE TRANSCURRIDOS 30 D(AS NATU· 

RALES CONTADOS A PARTIR DE LA FECHA EN QUE SE HUBI( 

RE REALIZAOO LA EXPORTACION IÚS ANTIGÜA AL AMPARO 

DEL PRESENTE C.V.D. 

- EL EXPORTADOR O SU REPRESENTANTE LEGAL, PODRA INDI

CAR A \.A AUTOR !DAD ADUANAL QUE NO EFECTUARA MAS EX

PDRTAC IONES POSTERIOHES AL AMPARO DE ESTE C.V.D, 

!lf1!!i!Ufil!!IBUIVO DE LA OPERAtlON (COLUMNA l) 

SE ANOTARA EL NÚMERO PROGRESIVO POI! CADA PEDIMENTO O 

IOLETA DE EXrORTACION QUE AMPARE UNA O VARIAS SALIDAS 
DE HERC/\NC(AS, 

~O O IQLEIA PE EXPORTAC(0N (COLUMNAS 2 V 31 

SE /\NOTARA [L NÜMERO V LA FECHA QUE CORRESPONDAN A Dl 
CHOS DOCUMENTOS, 

~ION PECkARllD& (COLUMNA 4) 

CORRESPOllDERA A LA fRACCION ARANCELARIA DE CONFORMI· 

DAD CON LA TARIFA DEL IMPUESTO GENERAL DE EXPORTAtlOH, 

SELLO y f!W OfL V(STA /\DU/\N/\l ICOLUMltA 51 

OEJEllA ASENTARSE EL SELLO Y FIRMA DEL VISTA ADUANAL 

COllÓ CONSTANCIA DE QUE HA VERIFICAD<> LOS DATOS AHOlA· 

DOS POR fl EXPORTAllOR EN ESTA HOJA, fN LOS TERMINOS 

DE LAS DISPOSICIONES VIGEllTES, 
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VALOR f,Q,8, ltDL.kNA El 

SE ANOTARA INVARIABLEMENTE EL VALOR LIBRE A BORDO 
(f .o.e.) DE LAS HERCANCIAS EXPORTADAS. QUE PODRA SER 
IGUAL O DIFERENTE AL DE FACTURACION, SEGÍl>I LOS TERMI· 

NOS DE ENTREGA. 

VALOR DE LA F ACJ UR! I COL U""A 7> 

EN ESTA COLUllNA SE ANOTARA EL VALOR DE FACTURA DE LA 

MERCANC(A EXPORTADA, DE CONFORMIDAD CON LOS TlRHINOS 
DE ENTREGA PACTADOS !F.O.B •• c.1.F .. C.F •• f.A.s .. 
ETc.). TRATANOOSE DE EXPORTACIONES DE MERCANCIAS QUE 
INCORPOREN BIENES IHPORTADDS TEMPORALMENTE, EN DICHA 
COLUlllA DEBERA ASENTARSE EL VALOR TOTAL DE LAS MERCAM 
CIAS EXPORTADAS, 

!JPO DE DIVISAS ICDLUHNA 81 

SE ANOTARA EL NOMBRE DE LA DIVISA EN LA QUE SE FACTU· 
RO EL VALOR DE LA MERCAN( IA, Y SOLO PODRAN MANEJARSE 

HASTA DOS DIVISAS DIFERENTES, J1o PROCEDERA LA FACTU• 
UCltlW EN MONEDA NACIONAL, 

fll!!!A DEL EXPORTADOR !CdLUMllA 9) 

EN UTA COLUllNA El EXPORTADOfl O SU REPRESENTANTE LE· 
GAL ASENTARA SU NOMBRE COMPLETO Y FIR""' COMO CONSTAtt 
CIA Dl HAIER PRESENCIADO El RECONOCIMIENTO ADUANERO Y 

EXPRESAR SU DESEO DE QUE SALGAN DEL rA l S LAS l'IERCAN
C IAS, 

111. f!EQ!SI!O DEL (,V,Q, 

SELLO Y f(R"°'S •UTDRIZA06S 

[11 ESTE CUADRO SE ESTAMl'ARA EL SELLO \ FIR!!AS AUTOGR& 
fAS Dt: LA lllSTITUCION Dt CRlOITD PRECISAMENTE EH LA 
FECP.A DE REGISTRO DE ESTE C.Y.D. 

0Jsuvac10MES 

SE ASEHTA•All LOS COMENTARIOS QUE RUULTEM PERtlNENTES 

DE LAS EKPORTACIONES REAllZADIS. 

• EL UPORTADOR, AL REGISTRAR EL C,V,0., PODRA SOLltl 

TAR, [fl LA INSTITUCIÓN DE CRlDITO QUE LO REGISTRE, 
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TANTAS HOJAS "8" COMO SEAN NECESARIAS PARA DESGLO· 

SAR LAS EXPORTACIONES, 

PARA SER VALIDAS DEBERAN CONTENER SELLU Y FIRMAS AU 

TORIZADAS DE LA INSTITUCION DE CRfDJTO, 

- LAS HOJAS .O UTILIZADAS DEBERAN ANEXARSE AL MOMENTO 

DE EFECTUAR LA LIQUIDACION, 

- EN EL SUPUESTO DE QUE LAS HOJAS •e" SOLIC ITAOAS OR! 

GINALHENTE ANTE LA IASTITUCION DE CR!DITO QUE REGli 

TRE EL c.v.D. SEAN INSUFICIENTES PARA DESGLOSAR EL 

TOTAL DE EXPORTACIONES, DEIERl REGISTRAR UN NUEVO 

c.v.o.~ PARA LAS EXPORTACIONES FALTANTES. EN VIRTUD 
DE QUE EL NÍIHERO DE HOJAS ANOTADO EN EL CUADRO l DE 

LA CARATULA NO PODRA SER llODIFICADO, 
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1 HSTRUCII VD PARA EL LLENADO DEL 
CO!!PRO"ISD DE VENTA DE DIV!Sl\S 

tlQJ~-~~~ 

l.~. 
(ESTOS DATOS LOS ANOTARA LA INSTITUCION DE CR!DITO), 

11. l ffl1ij~@bDSU~CCION[S Y HOPI f!CAC IONES (EXCEPTO GAS

IESTOS DATOS DEIERAN SEA LLENADOS PDR EL EXPORTADOR), 

Mú•ERO PROGRESIVO DE LA DPEAACION 

~c7~:m 1 ~~ND~L ES~M~~~~R~;l~g ii:s~· Dm:!c7X; 
~~E.fi211tRESPDNDA AL ASENTADO EN LA COLUMNA 1 DE LA HO• 

llw!!w.2 
EN ESTAS CGLU•NAS DEBEAAN DETALLARSE LO~ DDC""ENTCS 
QUE SE PRETENDAN DEDUCIR DEL ro•PRO•ISO DE VENTA DE 
DIVISAS. 

l!!!!!IM. 
EN ESTA COLl ... A SE ANOTARA EL T 1 PO DE DOCUMENTO EXPE
Dl DO A N0"8AE DEL EXPOATAbOA, IPEA•ISOS DE l•PORTA
CJON, FACTURAS, COl'tPROIANTE DE VENTA DE DIVISAS, ETC), 

DlW 
SE ASENUllA EL QUE •UESTAE EL DOCU.ENTO. 

EWIA 
.SE ANOTARA LA DE EXPEDICll!N DEL DOCUllENTO, . 

~ 
EN ESTE ESPACIO SE DESCAlllRA EL AUIRO AUTORIZADO OUE 
SE PRETEND41 DEDUCIR O llODIFICAR, (ANTICIPOS, "°DIFl
CACIOllES POll DEVOLUCli!N DE •ERCANCIAS, P!RDIDA TOTAL 
O PHCJAL, PAGO DE l"'OllTACIDNES, PAGO DE ADEUDOS VEM 
ClllOS A FAVOR DE PROVEEDORES DEL EXTRANJERO, PAGO DE 
ADEUDOS A FAVOR DE ENTID41DES FINANtlERAS DEL EXTERIOR 
O INSTITUCIONES DE CR!DITO MEXICANAS, ETC.J. 

llllW 
SE ANOTARA EL l•PORTE QUE AMPARE EL DOCUMENTO CORRES· 
PONDIENTE, 

~ 
SE ASENTARA EL NOIUIRE DE LA DIVISA QUE A•PARE EL DOCU 
l!ENTO, COllRESPONDIENTE, Y SOLO PODAAN UTILIZARSE HASTA 
DOS DIYISAS DIFERENTES, QUE DEBERAN SER LAS •1s-.s 
lut: IF U~llOll EN LAS HOJAS •9•, 

11.2 DEDUcc¡O!! DE GASTOS ASOCIADOS. 

A) Sii! P!ESENTAR QOC!/!!fNTACION COMPROBATORIA 

SE ANOTARA EN LAS COLUMNAS DE PORCENTAJE E IMPORTE 
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