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Nuestro país .• de~de.·suj'uhimien~o .como Estado, 

ha formado distint~~·~\~~e'f~jfrJ'í,i~;~t;~·¿turas en las cu~ 

: : :.:: '::; ::,; :,; ; ·¡~~~~~~~~i::if: :::::: :, ': 1 '~ 
cial constituyen ün'.ve'réfclde~o~'éonjiíntó de elementos -'·'- , . .,., .. -... ,- ·.,,. 

interrelacionados; q~~{;H~\li;er desde el más bajo es-

trato social hasta. l\~·s.)~~\':~'1'{~'s jerarquías guberna--
'.·.-.:··.;· _.-.,-. .-··:,-::·"·: ·· 

mentales. 

Frente .a esta concurrencias .de conceptos rea-

les, destaca fu~~·~m~n:1:~'1mente el referente al econ6m.:!_ 

co, puesto que la ~ida de todo país se fortalece rr.e-

diante la planeación y elaboración de estrateqias en-

caminadas a lograr un desarrollo paulatinamente ac8l~ 

rado. 

Entre los distintos niveles de la estructura -

econ6mica de nuestro país, aparece como mediador en--

tre producción y consumo la actividad denominada "Ex

portación", que es un paso obligado dentro del desi·

rrollo del país y una sana forma de estimular la pro

ductividad de los sectores econ6micos. 

Dado que la mayor parte de las empresas en nue~ 

tro país son pequeñas empresas, el presente trabajo -

está enfocado a ellas, dando a conocer sus condicio--



nes, los problemas a los que se enfrehta y los benefi-
. . ' . 

cios que _obtiehan•cua~do· se ponen e~ c~ndi¿ionei'.de S! 

,ber y poder expÓrtar,_ .ha~iéndo de el las empresas pote!)_ 

cialmenté éxpo;t~doras. 

En est"a,inveStigación estoy real izando un es tu-. . . . ' 

dio sobre. la gr~n'imp6rtancia que ~epresentil el que Ja 

industl".Ía mexicana promueva las exportaciones; ~it!~~~· 
cir, la vent~ de. sus múltiples p;·oductos a los merca-"· 

do~ interna~ionales. 

Doy.énf~sis a la imperiosa necesidad de el{mi-

nar las importaciones -que tanto afectan a nuestra ba 

lanza comercial- y a la multitud de productos manufac

turadoi y· semimanufacturados que tendrfan gran acepta

ción y que de hecho existe demanda para ellos, hacien

do notar los beneficios que se obtienen, as, como la -

facilidad de obtener un progreso realmente significati 

vo a través de este tipo de transacciones comerciales. 

Otro de los objetivos primordiales del presente 

trabajo es el presentar a manera informativa los requi 

sitos para poder gestionar la exportación, como son: -

disposiciones legales, documentación, incentivos, y -

ayudas; orientaciones sobre empaque y embalaje, cotiz! 

clones, aranceles y restricciones, etc., como se verá_ 

en el desarrollo del trabajo. 



. . 

Lamentablemente n:o·ha sido sino hasta los 'últi

mos sexenios, com~ s.e puede v'e~;. ja·~_)e~cup~~.i ~n pcir>

parte de 1os gobe1~na~tes en !ia·c;iir·'h!nV~·µ/ien .é1. sen ti 

do. de ~ue para ¿atar· de ni~v~i':/n·~~~r~~ balanza de p~ 
gos inte~naciona.les y logra~ un~~~stab~Íidad ~contlmi-
ca, .es ne6esario importar cada vez menos y fomentar e 

impulsar nuestras exportaciones. 

Una vez puesto en marcha lo anterior, se tendr~ 

como respuesta que estaremos compitiendo por un desa--

rrollo industrial a nivel de los paises altamente dPsa 

rrollados. 

Espero que el presente trabajo logre despertar 

nuevas inquietudes, tanto a los empresarios con la - -

idea de exportar como a los Licenciados en Adminiitra

ci6n de Empresas respecto a que se atrevan a desárro--

11 ar la mercadotecnia no· sólo a nivel nacional, sino -

que la proyecten hacia los mercados internacio~ales y 

asl cooperen a acrecentar la industria nacional. 



e A P T U L O 

L A p Q U E Ñ A M P R E S A 

A) CONCEPTOS 

La empresa se define .como· una organización eco

'n6mica-social, que produce o distribuye bienes o serví 

ci os para el mercado con el prop6sito de obtener bene

ficios para sus titulares o dueños; es una unidad int~ 

grada bajo la dirección de un empresario, formada por 

los factores de Producción, Capital, Trabajo y Organi-

zación. 

La empresa dentro del Derecho Mexicano, e~ rec~ 

nocida como una unidad en las operaciones jurfdicas 

que sobre ella se realicen; es una unidad jurfdic~~ --' 

porque ~u fundamento se encuentra en el principio del 

valor objetivo y en la conservación del destino {~'~iia-· 
mico de 1 os bienes en el cual se encueint~an.su origen 

y razón de ser. 

La Pequeña Y Mediana Empresa, _desde _el punto de 

vista contable, según criterio del FOGAIN (Fondo de G-ª. 

rantfa i Fomento a la Industria Mediana y Pequeña), 

son aquellas cuyo capital contable no sea menor de - -

$ 25,000 ni mayor de $ 25,000,000.00. 



B) CLASIFICACION 

La Pequeíla Empresa se puede dividir, por la fo~ 

ma de su funcionamiento en dos tipos:* La Empresa lnd! 

vidual y la Empresa Social o Sociedad Mercantil. 

La Peque~a Empresa Individual, es aquel la· crea

da por una sola persona, quien responde a las obliga-" 

clones de la empresa con la totalidad de su patrimonio; 

·los resul tijdos que pueda obtener, pueden ser insufi - -

cientes en cuanto a que no dispone el empresario ind! 

vidual sino de su propia fortuna y está limitado a su 

preparación y experiencia personales paró manejar la -

Empresa. Para obtener mayores probabilidades de éxi-

to, la Pequeíla Empresa Individual puede reunir los re

cursos econ6micos y las habilidades administrativas y 

técnicas de varias personas. 

La Pequefia"Empresa Social o Sociedad Mercantil: 

En la actualidad, las empresas se constituyen en su m! 

yorfa como Sociedades Mercantiles, dotadas de persooa

lidad jurídica propia. 

Las principales Sociedades Mercantiles regula-

das por la Ley, son las siguientes: 

* Antonio Manero, "Organizaci6n de Empresas''.• pág.-. í!O. 



* 1.- Sociedad en Nombre. Colectivo, 

2. - Sociedad en Comandita Simple, .. 
3.~ Sociedád en Comandita por Acciones, 

4;- Sociédad de Responsabilidad Limitada, y 

5. - Sociedad Anónima. 

De todas estas sociedades, la más conocida es -

la Sociedad Anónima, por ser la más común; la Sociedad 

de Responsabilidad Limitada es poco conocida; de las -

de~ás, quizás no lleguen a cinco de cada una en toda -

la Re p ú b 1 i ca . 

C) ORGANIZACION ADECUADA 

La Organizaci6n, tan importante en cualquier e~ 

presa, necesita una atención especial, ya que es de -

todos conocido que es uno de los renglones más descui

dados en nuestro medio, y que tanto daño causa a nues

tros pequeños empresarios, siendo esto causa de enor-

mes p~rdidas o de frecuentes quiebras. 

La Organización consiste en la creación de una 

estructu·ra que encierre las actividades necesarias de 

una empresa dentro de un orgen lógico. 

La Organización es útil porque identifica a la 

*Antonio Manero, "Organización de Empresas", pág. 23. 
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empresa con. la:p~rsona.Y las ·labores que desempe~an 
< • • :~·; ·' -·. , ' • -. 

con .el puesto';;clo~rando:estáblecer una mejor adapta- -

ción de recúis~{húinanos y materiales disponibles. 

L~' bas·e' d~ h Organización la forman el traba-

jo, el p~~~-on.aly el puesto para proponer una estructu 
.,·._.:·,:· .. · :::. . . 

ra adec.uada,, comprendiendo: 

La Prod.uéción, que consiste en la .creación y S!!_ 

· Las 

tribuirse, 

pi tal sUfici 

vidades. 

Es en la Dirección en .donde d~b.en elaborarse -

los planes generales de acción, y se encarga de coord! 

nar y controlar las actividades generales de la empre-

sa. 

Es necesaria la creación de dos departamentos -

para llevar a cabo las actividades planeadas que serhn: 

1.- Departamento de Producción; 

2.- Departamento de Ventas. 

El Departamento de Producción conjuga: mater"ia 
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prima, técnica, her~amientas, maquinaria, y esfuerzo 

para la elaboraci6n de los productos. 

El Departamento de Ventas se encarga de colocar 

los productos de la empresa en el mercado mediante un_ 

preci~ convenido. De una buena organizaci6n de este -

Departamento, depende en gran parte el volumen de ven-

tas. 

se· debe tambien crear u11 departamento que efeE_ 

túe funciones de Información, como lo seda el Depart_! 

mento de ~ontabilidad; este Departamento es una unidad 

de traba.jo indispensable dentro de cualquier empresa ; 

cuyo objetivo principal, es· plasmar la información de 

sus. registros .en los Estados Financieros, con el obje

to•de dar a conocer a los directivos de la empresa los 

resultados obtenidos en un periodo de operaciones. 

La Pequeña Empresa necesita también auxilio t~t· 

nico en algunos asuntos administrativos, como son: 

En la obtenci6n de empleo y fondos: Finanzas y 

Administración de Recursos Humanos: Personal, -

cuyo objetivo es el de contratar al personal adecua-

do, mantener las buenas relaciones y efectuar todas -

las labores operativas que correspondan a sueldos, sa

larios, prestaciones, valuación, promociones, etc. 
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Enla ~equeiia E;n¡fresa. las funciones. dé Org11ni

zación y Auditoría;·s-é'.coiic'ént/an en el Gerente, pero __ 
·· .. -: [ .,. ' '· ~;3: ·: -• 

: : ::,;·;,;~;~ti;~!{t~:,i;)i:,{:. ~: r::: :: , ::. :;:::, :~ 
chas fú'nc'10Xe~·;. C:~~~~'db's~ un_irlades par separada pará -

des a:r~a1fa:r1Tt ... -

Comó l~ programaci6ri 

ra •l desarrollo econ6mico de 

trechamente vigilado por sus 

se hacen aqu1 consideraciones de este 

bien dejar entrever l~ importancia de 

sa como un sistema base para el desarrollo futuro-

la gran industria, o como derivado de la misma, con_ 

los consiguientes beneficios que pueden resultar de 

ella cuand_o se aplica el proceso administrativo. 

O) FUTURO p_E _LA P.EQUEÑA EMPRESA 

De los pequeños negocios industriales, sosten!-~ 

-dos ·por-el trabajo manual, a las ~rancies empresas .ic-

tuales, funcionando casi todas bajo la influencia de -

los adelantos de la ciencia, el camino es 7nconmen!;ur!!_ 

ble; y el gran desarrollo de tales organismos ha hncho 

naturalmente que éstos busquen y encuentren nuevo> ti-

pos de organización jurfdica y financiera, siempre en 

consecuencia con sus crecientes necesidades y en cuan-
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to a. sus objetivos. 

La Pequeña Empresa debe lanzarse a los mercados 

,internacionales. con el objeto de obtener mejores bene

fJcios; y~, ~ue la exportación implica dejar de depen-

d~rta~ sól,o de. las posibilidades que presenta un mer-
·,·· 

caciÓ'in't'erno, quizá demasiado competido y muy probabl!!_ 

mente.'muy estr~cho y con perspectivas moderadas de cr~ 

ci~i.e~to .. 

Al presentar el mercado internacional una dema!l 

·da mayor que el mercado interno, ya que es mucho m~s 

amplio el número de sus consumidores potenciales, aquel 

ofrece posibilidades superiores para que las Pequeñas~ 

Empresas realicen buenos negocios e incrementen susta!l 

cialmente sus ventas. 

Las exportaciones ofrecen, en primer término, -

los beneficios resultantes. de un incremento sustancial 

en las ventas; es decir, mayores utilidades a corto -

plazo como resultado del· propio incrimento de las ope

raciones; una reducci~n importante en los costos de 

producción y de operaci6n, derivada de un mayor volu-

men en la adquisición de materias primas, partes, etc. 

y de un uso más racional tanto de 1 a capacidad instal! 

da de la empresa como de los recursos técni.cos, huma-

nos y materiales. 
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Exportar, por todo lo anteriormente indicado, -

es para la Pequeíla Empresa, asegurar su futuro; ya que 

1 as empresas que no exportan, las que. no· han alcanzndo 

fndices ~e eficiencia en todos los 6rdenes, a nivel i~ 

ternacional, corren el grave peligro de ser desplaza-

das por la competencia e~terna; pero se debe exportar 

hoy, cuando es tiempo ·de tomar de~isiones para aceptar 

el reto de la eficiencia que propone el mundo moderno . 

.Tan importante como toniar. una decisión, es tomarla 

oportunamente, pues de. nada .servirla reaccionar cu~ndo .. 
: . . 

las ventas cie la ·empresa comiencen a mostrfr_ d_isminü--, 

ción, cuando las_ decis.iones no cuenten con el ti_empo -

suficiente para convertirse en realidades que-permitan 

reconquistar. pos.iciíines, cuando esta reducción de las 

ventas sólo sig~ifique el principio de una empresa me-

nos. 



CAPIT.ULO II 

LA EXPORTACION COMO FACTOR DE CRECIMIENTO DE 

LA PEQUEÑA EMPRESA. 

A) lQUE ES EXPORTACION? 

Exportación en términos generales, es "el envfo 

de mercancfas nacionales o nacionalizadas para su uso 

o consumo en cualquier país del extranjero". 

Son mercancías nacionalizadas, las "originarias 

del ·extranjero, que hayan satisfecho 

tos para su importación definitiva". 

Desde otro punto de vista o criterio e'con6mico•, 

"Exportar es vender m~s al 1.1 de nuestras fronteras po-

1 it iéo7econó~icas ". 

·La exp.ortación no es una actividad técnica, ni 

un. pro.ces.o jurídico, tampoco la constituyen acciones -

da la administración a nivel internacional' que sólo -

'tienden a crear un campo propt~io para las negociacio

nes, y aún cuando antes de la exportación o paralela-

mente a ella es necesario o conveniente el desarrollo_ 

de alguna de estas actividades "la exportación es sim-

plamente una venta". 

* BNCE, "Gufa para la Exportación de Artesanfas", p~g. 

l l. 
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Los principios de la exportación son .. los mismos 

que los de. la venta en el mercado interior; ,la diferen. 

eta la constituye el hecho. de q~e en la expb'FfaÚón es 

necesario considerar las implicaciones d~l ·::~~;cif"rco.de 
>(· ,: 

las mercancías y sobre todo el .que i~s áreás:cie1.··-... - " ,, . , ... - .. 

cliente y del proveedor estén ~uje~il~>}ª\~;"~fj;{¡¡ regl! 

men tac i ón administrativa y se gu ram~~ie.'dl Hf'~~fr¿ c:is~ 
tumbres y prácticas comerciales: 

Es necesario al iniciarse en' el comercio de •H

portaci6n, partir.claramente de este concepto: Eipor-

tar es vender, vender ·más allá de nuestra frontera, lo 

cual debe llevarse a cabo con la ayuda de las técnicas 

que permitan una eficaz comunicaci5n con el consumidor 

y con el conocimiento de los mecanismos que relacionan 

el tráfico entre los distintos paises. Y como ocurre 

en el mercado interior, está apoyada en una serie de -

normas y requisitos, que a la vez la controlan y la fo 

mentan. 

Todas. '1.as funciones paralelas a la exportación, 

deben se~ccin.bcÚ~~ ampl lamente por los pequeños em~r~ 
sari~s··)\'er-tomadas en considera1:ión, como lo seri.;n: 

lÓs t~Smi·f~s administrativos, las técnicas de transpor. 

te, ·los r"equerimientos del empaque y embalaje, el ord~ 

namiento jurídico, y cualquier otra función relativa a 

la exportación. 
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B) ANTECEDENTES 

Las relaciones comerciales internacionales ~be

decieron en un principio a un objetivo concreto de 

abastecimiento, en función del grado de desarrollo y -

de la dotación relativa de los recursos de los pafses; 

sin embargo esta situación ha venido cambiando históri 

camente de acuerdo con los objetivos de desarrollo ec~ 

nómico de ciertos pafses en función de las estructuras 

predo~inantes en el mercado mundial. 

El comercio internacional se encuentra en una 

fase de r~pida expansión a partir del Descubrimiento -

de América y del Proceso de Colonización¡ en esta eta

pa histórica se definió el destino de los pafses en -

vfas de desarrollo y de las 3reas actualmente indus- -

tria les. 

Las primeras manifestaciones industriales se 

dan como consecuencia de las necesidades mSs apremian

tes de la población urbana y el aprovechamiento de las 

materias primas disponibles en la región. 

(a industria manufacturera ha venido creciendo_ 

a tasa promedio de 8.6% en los últimos años¡ pero su -

participación relativa dentro del producto bruto indu! 

tri al disminuyó de 80.8% en 1960 a 70.2% en 1970 y a -

78.8% en 1972; su crecimiento en términos absolutos no 
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fue suficiente .P~ra .mantene~ su participación. 

La indúsfri~-de .transformaci6n, presenta una de 

las mh baja~·~:~;~~t:fiyidades por hombre ocupado, en -
·."!; "..'..'?-"· <·:~ :::~::'. '';i • -

re l aci6n 80;.:e1_'-~e·sto;~de':\a' a et i vi dad .• ec on6mi ca; .. sin -

:: ::! ::,x::~~~~1r~t~~'i'{:t:·d::, ::. , ::, : .. :': ::: : , 
ral, la'. indus,ihríÚ:de~:tránsformación introduce poco .va-

lor apr;gad ~· ¡¡']·;~'~;i~~é.~'¡;\f~iiJ~ el ab6;a dos:· 
-·:. ¡- !{(~;>·-·~-¡<~- ,. 

Den t ~o -~'.~~1-~;i¡ p~@l:emas que limitan el san o de -

sarrollo industr}~;. ~.é encuentra la gran diversifica

ción, iln sentido de complementaridad, de la industria 

local, que limita su. participaci6n en economía de ese! 

la, frenando su evolución progresista; paralelo a este 

fen6meno, coexiste el elevado número de empresas d~ b! 

jos niveles de inversión y producción, peque~as indus-

trias por lo general familiares que realizan explota--

cienes artesanales con sistemas en exceso rudimentarios. 

Es sabido que la mayor!a de las pequeñas empre

sas industriales se dedican a la producción de bienns_ 

de consumo, a causa de la seguridad del mercado (me1·c! 

do cautivo) y por el bajo nivel de requerimientos do -

capital en la inversión. 

Ello provoca la gran diversidad de empresas de

dicadas a .. 1a'·:prod'ucción de bienes similares o substit!!_ 
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tos, creando una grai diversid~d·de s~tiifactores para 

la misma ~ecesid~d. 

La deflciellte~ y 'eó ocas; iones ausencia totál .de 

normas y cóntrole's'ile''ZFi~a\l.han influido decisiva-

mente en la exi~t~'~;¿~~'·cié'¡ir~ductos de baja calidad, -
! .. ,, __ ,' 

con lo que mucha~'e'~'p~~~~s compiten en el mercado; en 

detrimento del c~n~¿~\~~r. al mismo tiempo que impiden 

el desarróllo tecllológlco. 
- . . . 

Las modl'f;c.aciones .de la estructura industrial 
' ' ' 

se han visto p.ropiciadas por la instalación de empre--

sas con .gfandes vólOmenes de' inversiDn y absorcidn de 

mano d~ obra, principalmente manufactureras de bienes 

de producción como: empresas siderúrgicas, productores 

de lla~tas y ~&maras, artfculos fotograficos y artfcu

lo~ elªctricós y electrdnicos. 

M•xico lleva más de 30 anos en este esfuerzo i[ 

dustrializador sustitutivo de importaciones. Es prec! 

so planear el desarrollo industrial de manera que per

mita conjugar n~estras necesidades de integración del 

aparato productivo con las perspectivas de exportacidn. 

C) OBSTACULOS DE LA PEQUEílA EMPRESA PARA EXPORTAR. 

Son de sobra conocidos los obstaculos que .no 

han permitido el impulso de la pequena empresa ante 
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las exportacio~es como son: 

a) La falta de c~éditÓ, 

b) Desconocimiento .técnico, 

c) Comercializaci6n, 

d) Organiz•ci6n .adecuada. 

FALTA DE CREDJTO. 

En todo el mu_ndo, se observa que la. dÚicultad_ 

para obtener financiamiento; cÓnstit.uye.un enorme obs

táculo para·e1 esfablecimiento y'desar~ollo de peq~~-
ñas empresas industri~lel ·independientes. Esta queji_ 

es común.en los países con medios culturales e instit~ 

cionales muy distintos y con diversos niveles de indu! 

trializaci6n, pero con un denominador común: la neces! 

dad de formas perfeccionadas de financiamiento dentr~~· .. 

del pequeño productor y ~ue es sumamente difícil de 

tisfacer. 

El p~oblema de perfeccionar la disponibilid•d -

del financiamiento de desarrollo de la pequeña empresa 

en los países de reciente industrializaci6n, exige me-

jores servicios de financiamiento, o cuando menos el -

conocimiento de las diversas fuentes a que puede recu-

rrir. 

El financiamiento para la exportación, debe ser 

considerado como un servicio adicional indispensable -
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para el pequeño empresario que introduce o pretende c~ 

locar sus artículos en el mercado del exterior. 

DESCONOCIMIENTO TECNICO. 

No es posible que cada productor, especialmente 

·si es pequeño en su actividad, se dedique solamente a 

la' actividades del comercio exterior; porque es evi-

dente que quien está produciendo, quien está con los -

problemas diarios de falta de tecnología en su empresa 

y los problemas menos técnicos de las cobranzas, no p~ 

drá dedicar todo el tiempo que se necesita para poder_ 

ubicar las demandas de su producto en los mercados in

t~rnacional~s¡ se requiere de personas que lo asesore~ 

y ~ue lo ayuden a determinar esos factores y, por - -

otra parte, vemos que la experiencia de los pafses m~s 

comerciantes se han valido para fortalecer su comercio 

internacional de una pléyade de empresas comercializa

doras. 

La tecnología es uno de los pilares b~sicos del 

desarrollo; la creación de or~anismos regionales, que 

de manera coordinada operen con el Consejo Nacional de 

Ciencias y Tecnología, serían factores determinantes -

para impulsar las actividades econ6micas de la peque~a 

empresa. 

La tecnolog!a no es sólo cuestión de mejores 

equipos y procedimientos de producción, sino fundamen-
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talmente la dirección. 

Exportar, es en este caso, .1 a üni.ca manera de -

aceptar la innovación tecnológica, y aceptarla oportu·

namente es la única fórmula p·ara garantizar el futuro_ 

de la empresa. 

COMERCIALIZACION. 

En cuanto a la estrategia de comercialización , 

es necesario cono~er las lreas de residencia del cons~ 

midor, cu~les son los canales de distribución que eAi! 

ten en el pafs, mayoristas, intermediarios, minoris- -

tas, conocer los medios de publicidad que están a nue! 

tro alcance, qué tarifas publicitarias están en el me!:_ 

cado; en fin, saber todo lo que es necesario para 1 le

vara cabo una venta a precios justos, con la calidad 

necesaria al consumidor ·idóneo y en lugares adecuados. 

Es necesario contar con el conocimiento amplio_ 

de los mercados, su potencialidad y sus exigencias, 

las formas de promoción de ventas y distribución. 

La comercialización, es sin duda una de las e1;! 

pas más importantes en el desarrollo de una empresa; -

en la actualidad representa el factor clave para obte

ner utilidades y se basa en la satisfacci6n de los co~ 

sumidores. 
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ORGANIZACION ADECUADA. 

La falta de una organización adecuada en las e!!! 

presas, es causa de enormes pérdidas y frecuentes qui~ 

bras. 

El estudio de la organización requiere ser ·tra

'tado en forma especial; por lo tanto sólo mencionaré 

que es muy importante que antes de prestar asesorfa P! 

ra la obtención de cualquier tipo o sistema de organi

zación más adecuada para que los fondos obtenidos no -

se conviertan en ayuda inútil y que la deuda contraf-

da, en tal caso vaya a ser sólo motivo de la desapari

ción de una fuente de producción y empleo tan importa!!. 

tes en un pafs en vfas de desarrollo como lo es el - ~ 

nuestro. 

D) PARA QUE DEBE UNA EMPRESA EXPORTAR. 

Al aceptar que el pafs requiere con urgencia i!!. 

crementar su; exportaciones, con el propósito de nive

lar el desequilibrio en sus pagos co~ el exterior y de 

obtener, de una manera saludable, ingresos suficientes 

para financiar la continuación acelerada de su proceso 

de industrialización y desarrollo, no debemos, sin em

bargo, confundirnos y considerar algunos de estos fac

tores como objetivo para que .un pequeRo em~resario 

exporte. 
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En la medida que los empresarios en 9eneral, o_!¡_ 

tengan éxito en sus negocios, con base a su propia efi 

cienda. :V.no. en. un mercadll cautivo y en una elimina- -

ción prá~iica~ente total de una auténtica competencia¡ 

en •sa medida estarán contribuyendo a fortalecer los -

propósitos nacionales en materia de desarrollo económi 

ca. El beneficio del país será el resultado de la ac-

ción de empresarios eficientes, pero de ninguna manera 

,deberá ser considerado desde un enfoque estricto de ne 

gocios, como el objetivo para exportar. 

La exportación·constituye un desafío a la efi-

ciencia y a la imJginación creadora de un administra-

dar moderno, y que Gnicamente con una capacidad empre

sarial competitiva, a nivel internacional, es factible 

la conquista permanente de mercados realmente valiosos. 

Sin embargo, no resulta lógico fundamentar la -

actividad exportadora de una empresa tan sólo en una -

motivación de orden psicológico. El prestigio del ex-

portador no es un objetivo, sino una consecuencia; es 

un nivel de ·respetabilidad al que se hace acreedor gr! 

cias a toda·un proceso de decisiones para adecuar su -

oferta a las exigencias del mercado internacional y al 

planeamiento y realización de modernas y audaces estr! 

tegias de comercialización para conquistar mercados 

del exterio~. 
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En. modo alguno puede el prestigio constituirse 

en el objetivo fundamental de la actividad exportado-

ra. Desde un enfoque empresarial, el objetivo de la -

exportacibn lo constituye: obtener beneficios adicion~ 

les. En primer lugar, el emp~esario debe exportar pa

ra obtener beneficios. Tomando en cuenta que la expor 

tación es una venta, interesa que ésta se realice con 

beneficios. 

E) LA MOD ERN I ZAC ! ON DE LA PEQUEÑA EMPRESA Y SU DE SAR ROLLO 
FUTURO. 

La exp'9rtac.ibn, al pe.rmitir utilizar en toda su 

ca¡íacidádel potencial de ·la pequeña empresa, y 'ofre-

cerle'la pe~spectiva de una demanda prácticamente ili

mitadi, proporciona las condiciones convenientes para 

aceptar la fnnovación técnica y hace rentable lamo-

dernizacibn de maquinaria, equipo y procesos producti-

vos. 

Es evidente que el empresario eficaz debe utili 

zar la más moderna tecnologfa si desea. proyectar su e!!!. 

presa hacia el futuro. Permite reducir los costos de. 

producción y con ello los precios del producto; tam- -

bién exige de producciones en serie, y al ampliarse el 

volumen de produccibn es preciso encontrar un mercado_ 

más amplio para ésta. 

Una empresa exportadora, al contar con mayores_ 



incentivos y ·apoyos para .moderniia't·'su maquinaria y 

equipo, y al aplicar sistemü'.d'e~o~tro'1 dé c'al id ad 

que le permitan obféner l~~ nhé1és deef.jciencia 
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que 

de~andan los ~ercados de é~port';~;'ó~,'.t~~~ién está' en 

condiciones de presentar en el •é~cado mexican~ produ~ 

tos de calidad más uniformes, y en una más adecuada y 

justa relación con el precio. 

Una de las causas fundamentales de la ac'tj_11ict~d 

exportadora es ampliar los mercados para la 'abséirció}1_ 
,.;, .· .... · ... 

de esta mayor producción que las circunstancias··e~'fge~ 

de los empresarios que desean seguir compft_ie~do:/ ' 

Por otra parte, se debe señalar que el- empr.esa

rio exportador no sólo está en mej6res condiciones OP! 

rativas para tomar decisiones que permitan modernizar_ 

su empresa, sino que esta acción la puede llevar a ~a

bo mediante la utilizaciór. de recursos financieros en 

condiciones preferenciales, respecto a plazos y tasas_ 

de interés, haciendo usos de los apoyos financieros -

que la administración ha puesto a disposición de las -

empresas exportadoras, para la modernización y el equ! 

pamiento industrial. Cabe mencionar que una empresa -

que utiliza en su totalidad la capacidad Instalada PU! 

de amortizar la maquinaria y equipo en un período más 

corto que la empresa que trabaja con capacid:i-

des ociosas. 
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Cuando una empresa exportadora toma determina-

das medidas para adecuar su producto a las exigencias_ 

del con~umidor internacional, se coloca también en 

posibilidades de ofrecer un producto con diseño más 

moderno y mayores posibilidades de satisfacer al cons~ 

midor nacional, refiriéndose al diseño tanto del pro-

dueto como ~e los empaques. 

Por otra P.arte;· al acondicionar los programas -" '· _::.'.:. 

de producdóri/a .las prácticas de los mercados de expor_ 

. taCión, a emp~~~} puede cumplir mejor con los térmi--. 

nos y condiciones de entrega en el mercado doméstico ; 

y al incrementar su capacidad de producción, podrá re;.. 

ponder oportunamente a un crecimiento brusco de la de

manda interna. 

Es importante señalar también que, al aumentar_ 

su vol6men de compra de materias primas; al aceptar -

con mejores posibilidades la pro~ucción en s~rie; al -

prorratear sus gastos indirectos entre un mayor número 

de unidades y al utilizar de manera más racional sus -

recursos, la empresa que exporta estará en condiciones 

de reducir sus precios de venta en el mercado domésti

co sin afectar los márgenes de utilidad. 

Una empresa exportadora puede ofrecer al compr! 

dor nacional mejores condiciones de pago, al estar en 
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posibilidades de descontar, en condiciones preferenci! 

les, los documentos de sus operaciones ··con e·r<exfr-· ~

ri or. di vers i fi cand~ con e 116 lo~ riesgos• ~\/~ ·d~pe~-~ . 

di en do tan sólo de la seriedad, en el cumpl imi~nto de 

las condlcione~··pactada~. del ~omprador nacional .. 

La. actividad.de· los negocios internacionales 

propicia la con~tante actualización~ superación admi

nistrai:iva·del e~presari~, exige una mejor formacHn y 

le brindá una·
0

gra~ :oportunidad de experiencias, que: ir:!._ . . . 

dudablemente_r_E!pe°rcut:irán en una más eficiente adr.1ini! 
·.'- ··.·-: ..... --- - ' 

tr.ación de l.os .. negoc'i·o~· a nivel nacional . 
• • •• (~-: _:.:~-- ,J - • • ; 

un-em¡fres~~lo que exporta conocerá cada vez me

jor las .técnicas para loGafizar datos relevantes que 
.:.·<<·~· 

le. ~ermitan orientar ·~na ac~i1n· lnt~li~ente hacia el 

consumidor, los procesos µ·ara e\aluar esta información 

y los criterios para uti\iza~la de manera eficaz en· la 

toma de decisiones. La aplicación de tales técnicas,-

con una eficiencia a nivel internacional, lo situará -

en mejores posibilidades para detectar con toda oport~ 

nidad las caracterfsticas de las necesidades y exi"en-

cias del consumidor mexicano, requisito indispensable_ 

para poder ofrecerle de manera constante, un verdadero 

satisfactor. 

La comunicación es otro aspecto de gran ·trascer:!._ 

dencia, que garantiza al exportador un mayor lxito y -
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con el lo una ·permanencia en el mercado interno. En el 

comerci~ ·i~ternacional se aplican las más avanzadas 

técnicú ·de comunicación. Es en la conquista del mer

·cado mundial e~ donde surgen las más imaginativas cam

pafias publicitarias, ias mis audaces y eficaces técni-

cas de promoci6n de ventas; es aquf donde las relacio

nes públicas se convierten en un auténtico instrumen-

to de estrategia dentro de una acción de comunicación. 

La combinación de todos los factores enumera-

dos hacen que, paradójicamente, 1 a exportación se con2_ 

tituye en la fórmula más eficaz para conquistar el mer 

cado. interno. 

En la actualidad, tanto en la mayorfa de los P~l 

ses como en cl nuestro,· la empresa que no exporta, la 

empresa que no ha alcanzado altos fndices de eficiencia, 

corre el peligro de desaparecer. 

La tendencia mundial, obligada por el avance de 

la .tecnología, nos lleva a una situación de total in-

terdependencia y de liberación del comercio. 

No existe duda alguna que la competencia es el 

más eficaz incentivo para lograr la eficiencia. Para 

sobrevivir en el mundo actual de los negocjos es vital 

ser competitivos. 
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Ante la pe_rspectiva de un incremento de 1a nece 

sidad y la co_n\teniencia para abrir gradualmente nues-

tro_s mercad.os; a- la competencia internacional, la empr~ 

sa exportador-a rio debe temer ser desplazada de su pro

pio mercado, pues si ha logrado competir con é:<ito en 

e1-e~terior desplazando a otros exportadores, contará 

en ·su propio mercado con condiciones más favorables P! 

ra continuar con éxito sus operaciones. 

El competidor eficiente en su propio mercado, -_ 
."'',' . 

gracias a la activid•d exportadora, esi~ en ~rislbllii! 

des de competir con una oferta que reúna lás carade-

rfsticas de calidad y di~eño a nivel internaCional con 

mayores volúmenes y· mejores condiciones de entrega; 

una oferta con mejores precios y términos de pago más 

atractivos; una oferta cuya comercialización será el -

resultado de las más modernas y adecuadas estrategias_ 

de distribuci5n y comunicación; una oferta presentada 

por un negociador internaci anal, que cuente con los ar_ 

gumentos más convenientes y convincentes para desviar_ 

en su favor la aceptaci5n del consumidor mexicano. 

Por lo tanto el futuro de la empresa.se asegura 

con la exportación. 
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e A p r T u L o ¡¡¡ 

POR QUE EXPORTAR. 

A) 

.la exporÚción /mp;li¿;i de,jar de depender tan s~ 
lo :de las· posibilidades y .limitaciones que presenta un 

mercado .interno, quiz~.denasiado competido y muy prob! 

blemente Hemasiado estrecho y con perspectivas modera

das de crecimiento. El administrador moderno es aquel 

capaz de considerar al mundo como su mercado. 

Una administración inteligente supone la certe-

za de que el mercado que se pretende abastecer, enten

diéndo;e éste ·como una limitación geogr§fica, reGne -

las caracterfsticas necesarias para calificarle como -

el que presenta las mejores posibilidades para la em-

presa a corto, mediano y largo plazo. 

No tendrfa validez alguna el argumento de consi 

derar abastecer la demanda actual del mercado interno, 

para pensar posteriormente en concurrir a otros merca

dos, si existe la posibilidad de obtener mayores bene

ficios -en su concepto real- en algún otro mercado del 

exterior~ Sólo serfa justificable el dirigir las acti 

vidades de venta primordialmente al mercado interno si 

existe la seguridad absoluta de que ésta es la mejor -
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manera de contribuir_al _desJrrollo actual y futuro de 

la empresa. - . -

Desde un enfoq~~-~~~Lsarfa1 .·él objetivo de la 

ex porta c i ón_T~ ~~Ó~:~{~i~·~Wi,e'\\ttri:~e r ~e~e fi c i os·: En. - -· 

primer lugar,; 1,'ei/'é~f;:é's'ar)o debe exportar para óbterÍer 

beneti~i~~ tb~~Kdéí'-k'ii consideración que _1a exiiortaci6n 

es uná, v~nf~';-{'~~-ual debe aportar beneficios, consid~. 
rando que es:-~'iresultado de real izar operaciones que_ 

le reporten el máximo de utilidades a corto plazo, pe

ro sfempre y cuando ~stas le permitan continuar reali

zando las subsecuentes en un plazo mediano y ademas -

que l~s términos de dichas operaciones contribuyan a -

crear las condiciorres propicias para incrementar el v~ 

lumen de operaciones y con ello el volumen de util ida

des a largo plazo. 

Debe quedar claro que para que las actividades 

de una empresa logren el real concepto de benefic_i1l, -

las decisiones de un empresario deben mantener siempre 

un adecuado equilibrio entre estos tres prop6sitos fu~ 

damentales. 

Un administrador que tiene como único objetivo 

el realizar operaciones con el m•ximo de utilidades 

posibles, está poniendo en grave peligro el futuro de 

la empresa; de igual forma que toda venta presupone 
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los beneficios directamente económicos, o ~ea las ga-

nancias_ materiales inmediatas que. en principio son la 

consecuencia de una venta ·acertada y que por otra par

te considera también el futuro del negocio y que gra--

- cias- a las primeras ventas se-abren caminos para post~ 

riores y mayores repeticiones; así también en la expor. 

taci6n deberá prevalecer este criterio. 

la .verdadera exportación se manifiesta cuando -

el consumidor final de un mercado exterior acepta el -

satisfactor; repitiendo la compra; en este caso es posi 

ble·; co~o lo es también en las ventas que se realizan 

• en-~J>m~?/ado interno, que las primeras operacio.nes t)! 

_vT~r~n·'~:n'.~üenta en menor proporción las utilidades 

iri~eciil"t{tyde manera fundamental la posibilidad de -,-.- ....... - ' '. . . ,.~·-· '. " 

'cbnquls't~r uri mercado continuo y rentable para la em--

B) EXPORTl~ ES BUEN NEGOCIO 

Ántep-oner al concepto de venta que encierra la 

acti~fdad exportadora cudlquier otra circunstancia re

lacionada con ella, supone olvidar el principio eleme~ 

tal que condiciona la exportación: los trámites admi-

niitrativos, las técnicas de transporte, los requeri-

mientos del empaque y embalaje, el ordenamiento jurfdi 

co y cualquier otra función paralela a la exportación_ 

debe conocerse ampliamente y ser tomada en considera--
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ción, pero en modo alguno .debe modificar los princi- -

pios generales del cb~'ercio que Órienten la exporta·· -

ción y_(jue son Jci~~:~1{é(l~:,~~k m~ti\an•las:.ventas; es -
-··-;,,_ •<'-" :.···.,·'.'':'" 

decir, Ja dispOsic;ió'n a rie,sgo y el ;~li;~'ci á obtener be 

neficios~ r •.•. ·_._ •. _._ ... · ·.•· ... : __ •;'·.,'.'.·-.·•·-·· 
. ·., -.~:.-: ·, 

···Al· ~~e~t.~r· qu~ e1ri~s'.ri.{~i~f: con urg!!n'cia i~ 
cremeritá'r con afá·~ sús exp~~t~éion'!Ís\~rí el propósito_ 

de n v~i~r;~l deséquilibrio;eri•'sus~~~\Íos con el exte--
. . ;:' :·j·};C>~:.1~·:•.' .. :._,_·-·<~---.-~' 

: ri º.r·.Y. de obtener. •¡je un_ª ·mª~·~ra''sAiüd~b1 e • ingresos -

s~ficientespara financiarl~-~~riti~ua~ión de su proc~ 
so de i~dustrialización y con: ellÓ.~c~ierár el desarr.Q_ 

llo económico, nci debemos sin emb·a~g~ confundirnosy

considerar alguno de estos factores como objetivo para 

que un empresario exporte. 

El beneficio del pafs será resultado de la acci6n 

de empresarios, pero de ninguna manera debe ser consi-

derado, desde un enfoque de negocios, como un objetivo 

para exportar. Por otra parte, la continua exhorta- -

ción por parte de funcionarios del gobierno y secunda

do por voces de distintas instituciones, e incluso or

ganismos del sector privado, sobre la urgente necesi-

d•d de aumentar nuestras exportaciones y la constante 

mención de la importancia de los logros en este campo_ 

de determinadas empresas, se ha relacionado también --

con un concepto de prestigio en torno a esta activida~ 

parece como si se afirmara que los exportadores son la 
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élite de los empresarios. Es innegable que el comer-

cio exterior pre,stigia ante los mexicanos a lo.s hom- -

bres dé 'empresa que lo promueven y realizan; también -

.es· indu.dable que la exportación constituye un desaffo_ 

a:·1a eficiencia y a la imaginación creadora de un admi 

nistrador moderno y que únicamente con una capacidad -

empresarial competitiva a nivel internacional, es fac

tible la conquista permanente de mercados realmente -

competidos. 

C) LA OFERTA DE EXPORTAC!ON ANTE EL MERCADO NACIONAL . 

En una producción industrial, no resultada re!!_ 

table ·aplicar medidas para superar las caracterfsticas 

s6lo de los productos de exportaci6n; por lo tanto, -

cualquier decisión en este sentido repercute en ambas 

direcciones, es decir, en el mercado externo y en el -

mercado interno. 

Cuando el empresario acepta el desafio de la ex

portación, se inicia en un nuevo tipo de competencia : 

la ~e .la-dirección creativa y el sentido de oportuni-

dad; in¿urs;l~na ademas en el campo de la decisión ima

gi.nativa .• :de la planificación y la estrategia. 

L~ exportación, al permitir utilizar en toda su 

capacidad el potencial de la empresa y al ofrecerle la 

perspectiva de una demanda practicamente ilimitada, 
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proporciona las condiciones c?nve~ie.ntes pa~a aceptar 

la innovación tecnológica hacer renfable la ~od~r~i~ . 

zación de la maquinaria, equipo'.y,pr,ÓieTos.'p>i;f~t}1·:os:( 
·~'\" :.:<· •,\;~;·~~ " .. -:,., 

: .. ,'" .-,.: '"·"''·:•: "'\",:· ;:.:(.'.,\.,_~>..·.-·;~,-·_.,_:, '•' ··:._;·-· 

Sin embargo, 1 a ut i 1iza;.i6~ ,de .UriA;.tecnol.o.~ih-. 
moderna, si bien es cierto 1 pér'mite rediicir i'os'\o~tos 

de producción y con el lo los prec'io2~el p~od~cto, ia!!!. :-·.' .. , - '. 

bién exige de producciones en serie y al· ampliarse él 

volumen de producción, es preciso encontrarle un mere! 

do m~s amplio en qué coloé:_arlo'. La ob¡igación de ren.!!. 

var maquinaria, equipo y técnicas de ·producción proce

de de la necesidad ~impuesta por la competencia- de -

producir con menores éostos. 

La maquinaria capaz de producir 1000 unidades -

de un determinado producto y en una determinada unid~d 

de tiempo, se convierte en un problema cuando la tecn~ 

logfa hace aparec.er en el mercado una nueva m~quina, -

que en la misma unidad de tiempo, fabrica 2000 unida-

des de la misma calidad. 

En esta carrera de más y mejores 

en la que 

lidad, es imposible deten1!rse 

ros efectos de esta realidad se vean parcia 

" Clark W. Reynolds. "La Econom!a Mexicana": Su EStruf_ 
tura y Crecimiento en el Sig1a XX, Pag. 248. 
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temporalmente desvirtuados por la presencia de un prQ 

teccionismo indiscriminado- es preciso continuar agre

sivamente en la marcha hacia una mayor productividad y 

consecuentemente hacia una más amplia comercializaci6n 

que permita colocar las nuevas producciones. 

El ampliar los mercados para ia absorción de e~ 

ta mayor producci6n que las circunstancias exigen de -

los empresarios que desean seguir siendo competentes,

es una de las causas fundam~ntale~ de .la actividad ex, 

portadora. ; -'•'c ....• - :,:~---~·-~-~:~~.., .::-. ~ .~-" :/ ~ 
.'·:\.;·:,=·:>:-~ -·:, -;-- ;·,, ' 

> ,.·_, >' -~ _::-._-,_ ·,.•,;::.::.-,: .•. ·_: ... <;/:-:: .. ··:k' 
Exportar es, en: rí~esi:r~.caso'; :,la Jinicá .manera -

de aceptar .lajrinovaci6n.fiJcnb}6~~-~~.:··:Y,,'aceptarl0a opot 

tunamen,te es Ja ünic~ for~~·~e ~arallti'~ar el futuro de 

la empresa. 

Si nuestró pafs desea evitar la persistencia de 

la poca capacidad competitiva a nivel internacional de 

su industria, es necesario la urgente reestructuraci6n 

del sistema. de protección industrial vigente. 

ki~~~ras p~eval~zcan niveles d~ protección exc~ 

sivos e indiscriminados que en realidad actúan como un 

dese:i'tímulo fundamental para las exportaciones, será -

difícil adecuar nuestro aparato productivo a las exi-

gencias internacionales. Todo parece indicar que ha -

llegado el momento de iniciar en definitiva el ajuste 
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general y progresivo del ~istemi de Protección pa~~ 
• • • • 1 

que deje de subsidiar la ineficiencl.á, .y mediante una 
- -· .; . .··· ·. 

estructura arancelaria de lmporticion~s c~ldadolame~te 

escalonada, se convierta en un allc{ente a la exporta

ción de manufacturas y permita también como resultajo 

del mejor aprovechamiento de la capacidad Industrial -

instalada y de más elevados niveles de productividad,-

el abatimiento de los precios Internos y la consecuen

te ampliación del mercado nacional. 

Por otra pa~te.,<sFn~esfr>pafs p~etendeque -

sean reducidas ra~· rN{~f~~·1::nes\arai1ce1arias. que. di

ficultan el a~céso ~E![~·~estrw·~roductos de exporta- -

ción a otros lllercaciós,. seriurámente para lograrlo. ten

dr.fa que Ir aceptando las peticiones de estos ¡:.afses ,

por lo que se refiere a facilitar el acceso de sus prQ_ 

duetos a nuestros mercados; también es cierto que si -

los pafses de América Latina desean acelerar el proce-

so de integración económica, en un mundo en que las r~ 

laciones económicas, cada vez más, se realizan entre -

bloques económicos, tendrí'an que ir tomando declsioni:s 

m§s dr~sticas para liberalizar el comercio regional. 

Ante la perspectiva de un incremento de la nec~ 

sldad y la conveniencia para abrir gradualmente nues-

tros mercados a la competencia internacional' la empr~ 

sa exportadora no debe temer ser desplazada de su pro-
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pio mercado, pues si ha logrado competir .. ccin éxito en 

el exterior, cuenta en su propio mercado co~ condici~

nes obviamente más favorables para continuar c~ri:'éxito 
sus operaciones. 

Sin embargo, las empresas que no exportan, co-

rren un gran peligro de ser desplazadas por la compe-

tencia externa. Ante esta situación, el empresario d~ 

be optar por salir a dar batalla en el exterior a la -

competencia internacional o esperarse algunos aRos pa

ra defenderse en· su propio mercado, cuando quizá no 

exista ya posibilidad alguna de tomar decisiones. 

Pero. a menor plazo, el peli~ro más cercano par• 

una empresa, que pasivamente se siente satisfecha con 

las considerables utilidades que le reporta un mercado 

cautivo, lo constituye precisamente la oferta de las -

propias empresas competidoras mexicanas, que a tra~és_ 

de la exportación, se han incorporado ya a la compete~ 

cia internacional, y han recibido los consecuentes be

nef.i ci os. 

El competidor eficiente en su propio mercado, -

gracias a su actividad exportadora, está en posibili-

dades de competir con una oferta, que reúna las carac

terfsticas de calidad y diseQo a nivel internacional ; 

con mayores volúme~es y mayores condiciones de entre--
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ga; una oferta con mejores precios y t~rminos de pago_ 

más atractivos; una oferta cuya comercialización será 

el resultado de las más modernas y adecuadas estrate-

~ias de distribuci5n y comunicaci5n; una oferta pre- -

sentada por un negociador internacional. 
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NECESIDAD .DE SUSTITUIR LAS IMPORTACIONES 

A) COMO.AjEfTÁ~·LA~ IMPORTACIONES AL PAIS 
.·<:/·('.-c.;>:.'• 
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.L~.·polrt'ica de industrializaci6n, con base en -

la sust'it~ción de importaciones, cobr6 fuerza en Améri_ 

ca L·~¿~~con. motivo de la Segunda Guerra Mundial. Los 

pafses.latinoamericanos se enfrentaron al problema de 

que lo.s:países que tradicionalmente les habían abaste-

. cid o de .bienes de consumo ya no estaban en posi bi l ida

. de~ d~ sumiriistr~rselos. 

Incluso en la economfa norteamericana, que er·a 

la única que estaba trabajando a toda su capacidad de~ 

tro del área industrial, una gran parte de su capaci-

dad productiva estaba dedicada a satisfacer necesida-

des bélicas y por consiguiente afrontaba restricciones 

fundamentales en materia de capacidad de producir bie

nes de consumo, incluso para satisfacer sus propias ne 

cesidades internas. 

Por otra pa;•te, la pequeña industria mexicana -

·se encontraba con perspectivas para concurrir al mere! 

do internacional donde reinaba la escasez, lo que per

miti6 obtener precios elevados para sus productos, iu~ 

que éstos no siempre reunieron las condiciones de cali 
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dad requeridas. Ante esta situación, la mayor parte -

de los industriales de Am~rica Latina, encontraron una 

intiresante posibilidad de empezar a producir manufac

turas ligeras, que no estaban disponibles en el merca

do mundial y que tenfan una demanda nacional ya esta-

blecida. Asf surgen las primeras manifestaciones im-

portantes de la industria de transformación de América 

Latina. 

_·AL C~~~,a·r·: l)s_-··C~ndi.c~ciries que· res.tr{ngf.ar(.1.·a .-- ~ 
;.· :··'··. ·; 

oferta'. i~ternaciorí_~l .de manufacturás ~con Ja transform.!!_ 

·ción:de::úná.etond~fa de paz-, MÍhicÓ cont;iba.con ur.a -

plan~·ª min~;acturera ·provista de instalac.iones.'inci- -

pientes; émpresas incapaces de resistir la competencia 

externa, principalm~nte de la industria norteamerica-

na, que entraba ahora en una etapa de expansión masiva. 

Con el objeto de impedir la penetración corner-

cial extranjera, que amenazaba con aniquilar la ·indus

tria mexicana, se establecieron medidas proteccionis

tas más rfgidas. La industrialización y el protecci?

nismo ya no tuvieron un carácter transitorio, .Para:hi

cer frenté a una situación de emergencia, sin.o Jo'rma::::.

ron parte esencial de una poi ftica deliberada :i>ara: prQ. · 

mover el desarrollo económico. 

Asf nació el modelo de crecimiento "ha,~ia ~d~n
tro" entend)endo esto corno el esquema que ha· veni'do -~ 



37 

normando la polltica de Mlxico ~en general de América 

Latina durante los últimos 25 años. La industrializa

ción en América Latina y en México se orient6 básica-

mente en aprovechar una dema~da establecida. 

Si se estaban importando lavadoras, el esfuerzo 

industrializador se orientaba a satisfacer esa demanda 

de lavadoras, mediante la producción mexicana de este 

tipo de productos. Esta fue la pauta: sustituir impo~ 

taciones mediante la producción nacional de bienes de 

consumo. Esta fen6meno, a medida que generaba empleo, 

iba ampliando el poder de compra de la población. 

El mercado interno se fue expandiendo conside~ 

rablemente, pues de hecho la sustituci6n de importaci~ 

nes fue el elemento más dinámico de crecimiento en to

da América Latina, particularmente en algunos pafses -

como Argentina, Brasil y México. 

Los esfuerzos en favor del desarrollo indus

trial persiguieron por una parte, las oportunidades cle 

empleo para una población que se reproduce con una ex

traordinaria rapidez y, al mismo tiempo absorber exce

dentes de mano de obra rural, diversificar la oferta -

interna de productos manufacturados, incorporar el pr.Q. 

greso tecnol6gico al desarrollo y por otra .parte crear 

una economfa más independiente del exterior. 
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Para ofrecer una idea .re.specto. de la i.ndepende!l_ 

cia anterior. c~&e;ie~tacar qtie durante 1925 - 1929, -

antes de.ladepresiólli'en México más de un 30% de la -

ofertá iiít'erria es{:¡;~· in te grada por bienes y servicios 

imp~rtad6s;;es decir, 30 centavos de cada peso que ga! 

taban los mexicanos en esa época eran de origen impor

taciones; tal proporción ha ido decreciendo hasta re-

presentar en la actualidad más o menos el 7%. Esta r~ 

)ativa independencia permitió mayor estabilidad, mds -

autonomfa al crecimiento económico de América Latina y 

sobre todo de México. 

Sin embargo, todas las polfticas tienen una et! 

pa de expansión, de madurez, y entran en una fase en 

la cual el impacto dinámico comienza a perderse o a no 

ser tan efectivo como en épocas anteriores. M~xico 

lleva más de 30 a~os en este esfuerzo industrializador 

sustitutivo de Importaciones. Pero el crecimiento ec~ 

nómico de México se ha caracterizado por una desigual_ 

mejorfa en los niveles de vida de la población, que -

pone de manifiesto lis limitaciones del modelo adopta

do y de la polftica seíluida para sostenerlo. En efec

to, los términos en que se sustentó este proceso no --

fueron enteramente justos, pues derivaron con el tiem-

po en un deterioro de la distribución del. ingreso. El 

crecimiento económico de México se pagó con un alto 

precio social. 
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Un ejemplo de un factor de· alierito que se ap\i

c6 durante el periodo de g~bie~n~ d~l· presidente Luis 

Echeverrfa fue tina curiosa ex¡iosici6n ".al revés" deno

minada ''En México la mejor inversi6nú. ,· lPor qué expo

sición "al revés"? Porque en la mue'stra; asentada en 

el Palacio de los Deportes, en la ciudad de M§xico, D. 

F.,. estaban a la vista del público todos aquellos pro

ductos que se hacia necesario elaborar en México. Es -

decir, no se trataba de demostrar orgullosamente "todo 

lo que se fabrica en el pals", sino por el contrario , 

señalar que existfa un desafio apasio~ante en el que -· 

tenla~ que participar todos los mexicanos: producir lo 

que. aqul se consume. 

En la exposición habla cientos de articulas que 

pero que no produclan o pro

du~lan insuficientemente. Aunque en la muestra no es

taban todos esos productos, los organizadores lograron 

reunir 5000, entre. los que: había :maquinar! a pesada, m~ 

quinas-herramientas,. ~rifculos.de pl~stico y ropa. 
: '• ·, · .. ·,··: .. \ ;/~:···:.::·:-:;~_\,<· --

* C ón '~s\a',mlle's't'~a )dijo el doctor José Domln- -

guez d~ la' Peñá>; é~~rdinadcir interno de la exposici6n-, 

buscam;s ~tr~~~ a. p~;i-~l~s-lnversionistas y empresa- -

rios nacionales .o extranjerbs para informarles con re! 

* ALJE, S.A., '"En México la Mejor Inversión", Pag. 18. 



pecto a :10 que es ·necesário •fabr.icar, ~n-.e.l 
• < •"- - • ' - : ~. 

bien, detectamos· lo·que·ellos quisiera·n.'fabrfcir aquf". 

"El trabajo de-nosotros -agr~g(i O~mfnn~ei J~ la P.eñ¿; 

también es el. ir recopilando fnfor~ac;i6ri~a~áP~~por~
cionarla a los empresarios con 'vistas a ~sti~ula~los:

Les otorgamos datos en culnto al régimeri. legál_ pa~a -

producir artfculos, informaci6n técnica y e~on6mic~, -

disponibilidad de mano de obra e incluso todo'lo que -

-se refiere a aspectos administrativos, financieros·; 

tecnologla e importación de maquinaria". 

Uno de los principales motivos que originaron -

la creación del esfuerzo denominado "En México la me--

jor inversi6n", era el hecho de que de losSOOO productos 

que abarcaba la muestra, 408 de ellos costaban al pafs 

la cantidad de $6,320,000,000.00, suma demasiado.elaw! 

da para invertirla fuera de México sin que de ella· se_ 

obtuviera un· solo centavo de utilidad. De allf el 

principio de que "En México la mejor inversión". 

B) CON QUE PAGAMOS NUESTRAS IMPORTACIONES 

Tradicionalmente la capacidad de exportación de 

nuestro pafs se ha basado en la de productos provenierr 

tes del sector agropecuario y en menor escala del sec

tor minero. Los saldos de las transacciones comercia-

les despu~s de resultar favorables al pals hasta la 
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primera dlcada de los afios 40's h~ venido torn~ndose -

crecientemente deficitorios. 

En 1960.nuestras importaciones fueron superio-

res a nuest~a~ exportaciones en 421 millones de d6la-

res; para .1970. la diferencia se increment5 hasta lle--
-~', -

gar ~Ja ~ifra.de 1509 millones de dólares, lo que siE_ 

nifi~}un':dre~iniie~~o del déficit de 638 millones de -
''. ':, .. '\··,,:····, 

J6iir~~;'./Es/decir; enÚ60 los ingresos por conceptos 

de .exp'6(-iá'~jones nos.permitieron pagar el 64.5% de - -

'nuestras imp.ortaéfones, en tanto que durante 1970 sólo 

pudieron abs.~r~~; el ~;.'o%. 

Para poder pagar el saldo desfavorable que no -

logramos cubrir con los ingresos por concepto de expor_ 

taciones, el pafs cuenta con tres medios adicionales : 

los saldos favorables en turismo, inversiones extranj~ 

ras y empréstitos internacionales. 

Por lo que se refiere al turismo, se cuenta con 

el Jaldo fayorabl~ de los ingres~s qua.obtiene el pafs 

.por concepto de .los gastos que.:reálizan los turistas -

extran·j~r.os, menos las sal idas de.dólares de los turi~ 

tas:·méxic.anos que via.ian al extranjero. Si bien es 

cierto que este concepto .ha.dejado tradicionalmente un. 

saldo favorable al pafs, es, necesario detectar que es

te ingreso neto ha permitido financiar sólo una peque-
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ña porción del saldo desfavorable del intercambio co-

me.rcial Y,P.()6 o~r.a.:parte es .necesario anal izar que los 

turistas·e~.t~~n)~,r~s~qu~ visitan nuestro pafs son ate!!_ 

didos po'~'/áW~'ñ'~'i'a~··éiti'~ los aloján .en hoteles de capi--
.. ,. ,' .. ,. ·- ,,, 

:~:;if~t{!;t1~~~~J:~~:'··.::·:.~:nyª:::m~:i ::: t:: ::~::s:: 1 :: 

ingre~i>S'b'd~/é'sti:lconcepto vue.lven a salfr del pafs c2_ 
~Y< 

mo ut.ilidadés de inversiones 

Por lo que respecta a 

de foversiones extranjeras directas y ~mprésti'tds in~-· 
ternacionales, cabe mencionar por üna p~rte, que .11 -

deuda externa de nuestro.pafs ha pasado de 1053 mill~

nes de dólares en 1960 a 3511 millones de dólares en -

1970. 

P6r aira p~rte es.menester no olvidar que si el 

pafs obtie~~:ingr.esos por concepto de inversiones ex-

tr.anjerás ,·:directas, a este ingreso debe reducirse la 

salida 'de ·divisas por concepto de envfo de util idaoes 

de e.stas inversiones, que en 1970 alcanzó la cifra 

351.5.millones de dólares. 

de 

Es fundamental establecer una clara diferencia_ 

entre el dólar que ingresa a nuestro pafs por concepto 

de exportaciones o de turismo, y el dólar que proviene 

de inversiones extranjeras directas empr.éstitcs -

del exterior. 
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El dél.ar que ingresa por concepto de exportaciQ_ 

nes o de turism.o·, foe' producto de una actividad econó

mica que tu.va l'ugar.en·criuestro pafs, en la que trabaj! 

dores mexic~~os· reéibieron un salario y lo agotaron -
·.. •. .· . . . . 

en el mercado me xi cano y ro que es m~s importante. el 

dólar q~e ingresa por estos conceptos es un dólar que 

se queda en el pafs, es un dólar que no debemos, que -

no tendremos que pagar posteriormente. 

Sin embargo, el dólar que ingresa por concepto_ 

de inversiones extranjeras o de empréstitos internaciQ_ 

nales es un dólar que fue generado por una actividad -

económica fuera del pafs, por la que recibió un sala-

ria un trabajador que no es mexicano y que lo gasta en 

un mercado que no es el nuestro y que adem~s deberé•·

mos de pagarlo posteriormente; es un dólar que no nos 

pertenece. 

C) FACTORES QUE ÍMPIDEN LA SUSTITUC!ON DE LAS IMPORTACIONES 

. ,;.; '·'-.'.' 
Al analizar 'las importaciones ·de nuestro pafs,-

se llega a.Ja·conclusión de que más o menos el 15% de 

nuestras· importaciones son bienes de consumo. Esta 

proporción varfa según las disponibilidades internas -

de algunos productos como cereales, oleaginosas, pro-

duetos pecuarios, etc., cuya producción int.erna está -

influida con frecuencia por la presencia de facto

re~ el imhicos. 
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La estructura de las importaciones de mercan- -

cfas muestra que el 85% restante está compuesto por -

bienes de capital, es decir, maquinaria y equipo~. bi! 

nes intermedios; por consiouiente, restringi~ las com

pras externas de estos productos obtaculizarfan el pr! 

ceso de formación de capital y crearfa serios proble-

mas en el abastecimiento de e qui pos .y de insumos para_ 

la industria nacional que se .encuentra .actualmente en 

,operación. 

Para enie~d~r claraménte .Porqul el paf~'necest~ 

ta importar cada· ve:z·m5s, es necesario considerar .. ~ue 

en función del aumento demoqr§fico de huestro.pafs!,-~ 

más de 600 mil personas acceden al mercado de trabajo 

cada afio y este nQmero va creciendo aRo con. a~o, 

Es necesario por lo tanto, crear cerca de 600,aoo 

nuevos empleos cada afio para que el desempleo en nues

tro pafs no se incremente. 

Se considera que de estos 600,000 empleos, l~ -

mitad deben crearse en el campo, porque más o menos -

asf es la proporción de la población; de la otra mi- -

tad, el 50% deberá ocuparse en los servicios: comer- -

cio, gobierno, transportes, etc., y la otra mitad, es 

decir, aproximadamenté 150 mil personas, deber~n inca!_ 

pararse a las industrias. 
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.Para que las industrias mexicanas puedan absor

ber cada año .a estos 150,000 nuevos trabajadores, es -

indispensable que las empresas existentes amplfen su -

capacldad de producción y además es necesario crear 

·nuevas industrias. Sin embargo, para que esta ampli! 

cj6n de. la producción pueda llevarse a cabo, para que 

·estas industrias nuevas pueden operar, será necesario_ 

que se importe la maquinaria y el equipo que nuestro -

pafs aún no está en condiciones de producir, es decir, 

si queremos producir más empleos en la industria, ten-

·. dremos que importar cada vez más y es indudable que la· 

industrialización constituye una alternativa viable P! 

ra edificar una sociedad moderna capaz de brindar a 

los sectores mayoritarios de la población niveles de -

bienestar materiales, cada dTa más cercanos a los que 

disfrutan los paTses desarrollados. 

Oesde el ángulo de las importaciones, tenemos -

una gran inflexibilidad,. ·Necesitamos nueva maquinaria 

y equipos para crear .industrias, para expandirnos, pa

ra crear empleo~. para amplia~ el. ~ercado interno, pe• 

ro también necesitamos muchas de las importaciones que 

estamos efectuando actualmente, porque son indispensa

bles para que siga funcionando el aparato indus- -

trial que tenemos. 

No podemos suprimir de la noche a la mañana las 
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importaciones de determinadas matlrias primaF, porque~. 

en ese mismo momento se paran las. ·f&bricas·.que las es~ 

t&n utilizandb. ':~ .--·~ -.-:.- ~ 

:. -. ' '< .:.:,~·· '. -~~; -·=·· 
- .;:--· . ·:.,:·.:'.·,'.·· 

Estamos .vincülados .ál' ~:ó~~~}1~·~ff~iio~· ~or;/
esas dos 1 f.neas de. abas.ter.lml~;l~;}~~{:'fu'~~f~

1

~~~s';piÍ,m~s. -
. • : . . - .• , ,:¡., '(' .• -~ '• .<o ._;.., 

de .origen indu.striaí;)i ~v·ni~'q;Ll.iriar'iá:.Y;.'equipos:neúsa~ 

rios .para la expansl6n ;;:.~~·n~~r~~~·;·~n d~l ~o;pJ'kJ() prQ. . 

. ductivo. 
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C A P I T U L ~ V 

LA !NDUCCION DE LA EMPRESA MEXICANA AL COMERCIO EXTERIOR 

A) DISPOSICIONES LEGALES. 

* Exportaci6n Defihitiva.- Envfó de mercancfas 

del pafs para. su uso o consumo en cualquier pafs del -

extranjero; 

* Exportaci6n de Muestras.- Exportaci6n tempo

ral consistente .en el envfo da muestras al exterior, -

las que, una vez usadas, se regresarán al pafs dentro_ 

del plazo de un año, sin modificaci6n o alteraci6n. La 

operaci6n puede dividirse en dos fases: salida de las 

mercandas y s.u regreso al pafs. 

Para. el despacho aduanal es necesario que las 

muestras se presenten junto con el Pedimento Aduanal -

.para tr§fico terrestre y marftimo, o con una solicitud 

escrita, cuando se trata de tráficos postal y aéreo. -

Estos documentos deberán referirse exclusivamente a --

las muestras. 

Tanto en el pedimento como en la solicitud, se 

asentará que se trata de exportaci6n temporal de mues

tras, de acuerdo con el artículo 381 del C6digo Adua-

·• BNCE, "Gufa para la ExportaciOn de Artesanías", Pag. 
11.. 
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nero, y se 111encionar~ntá111biér·1os datos.: especia.les que 

requiera la·ope~aciÓri,'asÍ:é:oniDla descrlpcÍ6n,d/ .las 

muestras. Es tos docu~~ntds .s~ ha~iÍn por qui ntup] i cado 

y se podrá solicitar.
0

de 1a:~du~11a:·en Ú~o:cle asf nec~ 
sitarse, copias certlfica

0

das' ~e ellos:;. i· ~·,.{ •. 
.. . ::.-:··.··· ... <·:::><:....;< <' ·' .. 

Si la exportación de las mue~'fra_~: caus'a al~ún 
impuesto, éste puede garán;ti;~~s~';·~'i5i~"b~~ '.J~ .~~~ta'
que pudiera llegar a causar, m~cli~nte 
ria o fianza. 

Para el regres.o 

aduanas fronterizas se hará al amparo del e,iimpU~ éer:.. · 
tificado del documento de exportación (peáime~}~'.·? ;sci~ 
licitud de exportación). . ;-¡: ! ' 

,. 

Para que se efectúe el recono~imi~l1t.~·. e1'.\f,\j_ 

resada presentará solicitud por tri~licidi''. ••< 

ExportaciOn común cleiin~~{va.-· 
forma de remitir muestras, Su caracterfstica princi-

pal es la que de los productos empleados no retornarán 

al pats, sino que quedarán definitivamente en el ex- -

tranjero. Su trámite es m~s expedito en todos los tr! 

fi e os. 

En tráfico aéreo las aduanas permitirán la ex-

portación de mercancfas con la sola presentación de 

los efectos a los empleados de servicio en los aero- -
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puertos in.tern~cionales. El Vista, en .el propio aero

puerto; efect,uárá la el asifi caci 6Íl aran ce 1 aria y expe-

~~i'~ir~t-~f II~r?~~~:~::::~: ;~:, :~~ ~;:: ;~~:: · _ 
tas·:·''Y. est.é~·,.compre.ndidas en un manifiesto, se expedi

r~ una•~~'íii.'líol~Ü P.n favor de la empresa porteadora. 
~ .-, -;:· -' :t::'.i~~;~;;~:': .. ;'_ .( 

'.\"¡< •. 

· /. ;;~'kdW;sf;~6 postal, las mercancías serán entreg! 

das' pb;~'·'úi;~ interesados a la ofici:ia postal de cam.bio_ 
- :·,>,.:-_:.-. ·:··. _,:: 
r~s~ectfv~. con el objeto de que las presente desde --

luégo··a los empleados fiscales y éstos hagan el recon.Q_ 

¿jmiento· aduanero y expidan lai boletas de liquidación. 

1 

Hecho esto, la oficina postal de cambio podr~ -

llevar a cabo la expedici6n de los bultos recibidos, -

previo cobro de las prestaciones fiscales prestadas, y 

en su caso, exigir el cumplimiento de los requisitos -

especiales que deban satisfacerse. Si la exportaci6n_ 

se pretende llevar a cabo en un lugar en que no exista 

aduana, los interesados entregarán las muestras a la -

oficina de correos de la localidad para que las remita 

a la de cambio correspondiente, y ésta proceda como se 

indica en los párrafos anteriores. 

En tráfico terrestre, la exportación de muestras 
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cuyo valor. no exceda d~. $5 .a~o~oo, s~ permitirá con la 

sola prés~ni:ación de l'~s/ef~fr~;,'úri'Úel Vista<~écau 
~~"··<'--'. }.,-¡., ·-"•• ,.·_.·:-,_:.·- .-.-,..-_.,-_ .. .:·_· .. '"'- <--

dador. e féC:tuaráJ ai ~iaht:r~~c i\i~ :¡¡~~ríc~l aii a;;'cobra 1·á_ 

los l~pué s ~~{ qJ'~ s'' '.{;ii/~~~~j'~~~~~¿~;eºBWá~ Üii a' ·~~Teta p~r _ 

cada exporta¿ifln; ~¿~ ~;~'{'~ri~~~~\'cie:'~~~c~~~~~s exentas . 
. ·:._:-.:."~ ---~~~i ';- ; -~ '\ ·, ·; ·.:>! '.<~~ ;.'·: ·, 

~-:~rP ~ / _' .-
1 ni c i ac i iin ·y· TermÍ iia/i ó'i/ de~ la .Exp0rfa~i6n ·. - La 

exportación principia ~n'1~je'clÍ~·de presentación d1i -

las mercancías a las oficinas aduanerü·y te;~ina·Xon' 
~- - '.· 

la salida de las mismas del territorio o aguas nacion~ 

1 es. 

Las cuotas, precios oficiales, tipos de camhi~ y 

prohibiciones que deberln aplicarse, serán· las vigen-~ 

tes en la fecha de presentación de las mercanc~as, en 

las oficinas aduaneras. 

8) DOCUMENTACION. 

* Pedimento de Exportación.- Es el documento -

offcial para solicitar el despacho de las mercancfas -

en los tr§ficos terrestre 1 marftimo y para las expor

taciones temporales de muestras por los mismos trlfl--

cos. 

··Este·~6tumento deberá presentarse por sextupli

cado. En e.aso. de que el pedimento se componga de dos 

* BNCE,. "Gufa. para la Exportación de Artesanfas", Pag. 
14. 
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o más hojas, éstas se numerarán progresi~amente; esta

rán escri~ai en forma clara y en cada folio se pondrá, 

en cifras .. úniéamente,· la suma parcial de bultos y, al 

final del ~edime~to, se escribirá, con número y letra, 

la can.tidad total de ellos. 

los .bUl tos se detall arfo en la columna respecti 
·, .... ,., ,,'/." 

.ya, 'por :su nÍimero de acuerdo con los que ampara la 

fi6tdra ~ómercial salvo que carezcan de numeración, 

:tenga~n1aréas y números iguales, o la misma marca y n~ 
'm~/~ción'.~~rógresi va, o compongan ¡;~a partida de b~ 1 tos, 

uriifor;in~·~: en peso y contenido, pues en este caso se -

:f¡;r:~,:u·l~r~ Úna sola declaración para todos ellos.· Por -

. otr~ p~ft~. si la mercancfa careciera de empaque y ca

dá, JÍ.ieza no constituyera de por sí un bulto, bastara -

ex~resar que se trata de un lote. 

Las mercancías, objeto del despacho aduanero, -

se detallarán en la columna "Manifestación de las Mer-

candas" en la form·a siguiente: invariablemente se to

mara· y asentar§ el peso bruto y el legal neto, número_ 

de piezas pares, o el de las unidades que deban ser-

vir de base para la aplicaci6n de cuotas arancelarias. 

En el caso de las mercancfas gravadas sobre metro cua-

drado, se determinará la longitud y el ancho, pudiendo 

éste ser tomado y asentado en conjunto por la semisuma 

de los anchos máximos y mfnimos de cada pieza. Si se 
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trata de varios bultos, que estén· c.omprendi'dds''en Uiía 

misma clasificaci6n, se expresar~ si lo asent~d~·~S ·t~' 

tal o si .corresponde a cada bulto. Por otra parte·.,· 

cuando ·en un mismo bulto o en un~ partida de bultos. 

uniformes en peso y contenido se encuentren mercancfas 

diversas entre sf y algunas de ellas se graven ~obre 

peso bruto, se asentará el peso legal de cada una d.i! -

las mercancfas contenidas,independientemente de las -

cantidades de unidades que exija la liquidaci6n de ca

da una de las mercancfas no gravadas sobre el peso br~ 

to. 

En los casos d¿ que se trate da diversos bultos 

con mercancfas de igual clase arancelaria, se podrán -

asentar los datos según el promedio que resulte de dis 

tribuir el peso bruto y de más unidades del total de -

la partida, entre los bultos· que la formen. Una vez -

real izado lo anterior, según sea el caso, se anotar<1"_ 

la clase arancela~ia de la mercancfa, la fracción y 

cuotas aplicables de la tarifa de exportaci6n y los V! 

lores comercial y oficial. 

En cuanto al valor comercial declarado, éste se 

rá el de las mercandas en el lugar áe venta y se m.in.!_ 

festará en moneda nacional, asentando un renglón inme

diato, abajo de este valor, la suma correspondiente al 

flete, seguro y otros gastos hasta el puerto de 

sa 1 ida. 
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. . 
.Hay que declarar que los valores antes señala--

dos deberfo manifestarse por cáda· partida. de mercan- -

cla' de una misma clase, ·por lo que el monto de otros -

gastos que no sean por:fl~tes y seguros que figuren e[ 

globados, se asignarán proporcionalmente al valor de • 

cada .partida, en los renglones correspondientes. 

Por tanto, es obligatoria la declaración del V! 

lar~ aún ~n el caso de no requerirse o presentarse fa~ 

tura, ya que si dicho valor sobrepasa al oficial' ser•· 

virá para efectuar el dlculo de la "Cuota Ad'Valorem "; 

si no lo sobrepasa, entonces se estará al valor ofi· · 

cial declarado para la mercancfa de la Tarifa del Im·· 

puesto General de Exportaci6n. · 

Al final del pedimento, se manifestará, bajo 

protesta de decir verdad, el nombre y domicilio del r~ 

mitente de las mercancfas, aún cuando sea éste el mis

mo que suscriba el documento y, por último, se pondrá_ 

el lugar, la fecha y la firma de quien presentó o des

pachó el pedimento de re.ferencia. Cuando se trata de 

una exportación temporal, también se deberá establecer 

claramente que 1 a operación de despacho es de tal fnd!!_ 

le y se amparará invariablemente en el artículo 381 ·· 

del Código Aduanero. 

Es necesario hacer notar quena se requiere ped! 



mento, 

agreqarse al 

boletas de liquidación, según sea el caso; 

En .]as exporta~iones temporales 

se exige la presentación de la factura· 

e~ su l~gar. se pide una declaración del 

Lo~~~tos y requisitos nece 

mento aduanal son, los siguientes: 
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i.- La factur~,se· formui'ará,.en,-úes .ejemplares_ 

para efecto de. exprirtaCÍ6;1, Cuando el pafs exportador 

estipule el requisito de visa consular, deberá pedirse 

al consUládo del pafs de que se trate, e inquirir qué_ 

informaci6n debe figurar en los tantos extras o en los 

juegos completos que se requieran. 

2.- Debe formularse en español. 

3.- Contendrá el lugar y la fecha de expedfción. 
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4.- Aparecerá el nombré :i domicilio del.destin!!_ 

tirio ·de ·1a mercancía. 

s.c Señalará también, las marcas, números, cla

ses y cantidades parciales de bultos y el total de - -

ellos. La falta de alguno o algunos de estos datos -

puede ser cumplida por el interesado o el agente adua

nal, o bien se aceptarán los que consten en la lista -

de empaque, quedando agregada en este caso dicha lista 

o la factura comercial. 

6.- Es necesario, asl mismo, establecer la esp~ 

cificación,comércial de las mercancías y el detalle de 

ella's ~11,,cuant~, clase, cantidad de unidades y valor; 

En nin~ün'.c~so se aceptará como especificación comer--

cial d~·l;s ~ercancfas la que está en clave. 

7.- El vendedor declarará el valor comercial de 

las mercancías, de acuerdo con el que tenga en el lu--

.gar de su venta, sin inclusión de impuestos ni gastos_ 

por fletes, primas de seguros y maniobras, hasta el l!J. 

gar de s a 1 ida, aún cuando el envio se hiciera en comi-

si6n. En el caso de que las exportaciones se hicieran 

al comprador extranjero, bajo contrato autorizado o i!!. 

tervenido oficialmente, entonces se consignará en la -

factura el precio convenido en la contratación. La -

persona que firme dicho contrato será responsable ante 

la autoridad aduana] de la exactitud de los valores 
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contenidos en la factura.comercial. 

8. - Finalmente .• es. o~\iga;;r:io séñalar. ei domi

c; 1 ; a de 1 ·ven de dar, as T· ·.c-~~·o ::~-·~ S~:fi:t·~·r.,~·s.~~~I.f 1' r·m;a ::.a fr{~~,'~'ª. ~ · . 
. :,·'" ,.·,.. 

fa, cuando menos. en el ejemplar óriginaho'.llrincipal 

pues en las copias restantes ba~tará eFn~cf~'il.o\e
llo del propio vendedor. 

Conocimiento de Embarque.- Este documento q~e_ 

recibe varios nombres, según sea el medio de transpor

te usado, es el comprobante de la consignación de las 

mercancfas, y para que tenga plena vaTidez debe in- --. 

cluir la conformidad de la empresa porteadora, en el -

sentido de que se ha cumplido con las obli~aciones pa~ 

tadas entre ésta y el remitente. 

Desde el punto de vista legal, el conocimiento_ 

de embarque tiene tres funciones básicas que son: 

1.- De tftulo de propiedad, 

2.- De contrato de transporte, y 

3.- De recibo de la mercancfa. 

Por tanto, el conocimiento de embarque es un d~

cumento negociable. Si se toma como medio de transpor 

te, este documento recibe las siguientes designaciones: 

1.- Conocimiento de embarcue marftimo, 
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2. - Conocimiento de embarque por cami6n (tal6n o gu fa). 

3. - Coriocimieríto de embarque por ferrocarri 1 (tal6n 

express). 

4. - · ConoCimiento .de embarque por avi 6n ( gufa aérea) 
. ·,··<>·,·.'<>. 

5. - céinociiniento de .embarque por corréo (recibo pos -

ta 1). 

:Fa¿tura tonsular.- Este documenti 

gid~ por las autoridades de aduanas en el 

dor. 

de 

y 

-

El trámite directo de la factura consular se ~--

realizara ante consulado del pafs de que se trate, cra

.dicado en nuestro pafs, ya sea en la capital o en alg!!_ 

na otra ciudad de la República. 

P6liza de Seguro de Transporte.- Su expedfti6n 

aorre5ponde a las compañfas aseguradoras del pafs. Su 

finalidad es amparar al exportador frente a los ries-

gos a que se exponen las mercancfas durante el lapso -

de su transporte desde la bodega del .vendedor hasta el 

punto en que las mercancfas queden a la libre disposi-

. ci6n del comprador. Una practica recomendable estriba 

en que la póliza de este seguro incluy~ el monto total 

del valor correspondiente a las mercancfas, asf como -

el costo de flete de transporte y del seguro. Para -

que el seguro mencionado bri~de una cobertura adecua-

da, es necesario que capte los riesaos ordinarios afe~ 
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tos al medio de transporte que seutilice, más los in-

he rentes. a .la nat~ra le za de~las m'~rt~iidas transporta

das o a las circunstancias ·~s~ecú.iás, r:~1~E,ió~ac1as. 
con el :emb~;qu~.·: ' ' > v.···· ... ··•.•.·. ( ;.{( > .• 

. '· .!':.,, 
'.·,..·'.· .. ·-... · 

:Los rfesgos ~~dinarios incluye~, entre ofros; -

los siguien~es: rayo, incendio, explosión, va~adur..~.-. 
hundimiento,'colisión y pérdida de bultos por entero -

cafdos al mar durante las maniobras de carga y descar

ga o trasbordo. En cuanto a los riesgos adicionales -

más frecuentes, se pueden seílalar: roturas, o•idación, 

mojaduras, huel~a. r~bci, guerra y contacto con otra,; -

cargas. Finalmente, es oportuno aclarar que las p61i

zas de seguro,·'para transporte de mercancfa, no cubr1?n 

todas. las eventualidades o riesgos, a pesar dR que en 

ellas se encuentra la cláusula que dice •a todo ries

go", té.da vez que en el cuerpo de dichas p6lizas se a~. 

vierte que quedan excluidos riesgos como aquéllos que 

afectan a las mercancfas en su valor comercial, es. dec 

cir, en Jos casos de entrega tardfa, pérdida de merca

dos y otros similares. Desde otro punto de vista-; 

póliza de seguro es un documento que se requiere tanto~· 

para efectuar el cobro de embarque como par• solicitud 

de crédito. 

Certificado de Origen.- Es un comprobante.d~ -

que los productos vendidos son originarios o .$e produ~. 
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cen .. en el pafs del_ exportad~~;' Sü~trá~ita y obtenci6n 
. ·-·.:.:.·._; .. __ ._ ;,_:,>.:·.:· .. ·.::::_-' 

corresponden al exportadpr. a';Petici~n de su comprador 

en el extranjero y lÓs organismos que. lo expiden son -

generalmente las cámáras de c9mercio que al final de -

· 1a factura comercial inscriben un texto especial al -

efecto. Para el caso de ventas a pafses de la Asocia

ci6.n Latinoamericana del Libre Comercio (ALALC), el -

certificado de origen será otorgado pór la Secretarfa 

de Industria y Comercio. 

Certif.icado de Calidad.- Cubre requisitos pro

pios deJ,6~~~;~~;;~;é~~ien 'desea contar con seguridad_ 
·. '-· .._.,. -- .- · .. :-o" ~':: 

. plena cgn ré}a_ción ~ las materias primas. proces.o de -

fabrl~~~i6~y:·c()n'trol de calidad usado en Ja manufactl!_ 
,.,:;: 

" - '• -. "' .- . - .· .. · .- ~--~ -- .. ·., - -
ra de ·ras:;·meri:andü. 

}ü·'.f:a~iÜ y ob_tenci6n corresponden a J exporta

dor, .Y;ei·\:·~s,t6,: t1 a parte que se haya obligado a 
'-·:·: "'"-' 

ell oi ~n•',l:~.J<c1,~,t-~r~_i0.aci6n mutua de las variaciones o -

:::~-c~~J.f:~~~-~~~i,egeciaies de las cotizaciones acepta-

')··:;·;<·· ~-->:_];~~-~}:· --~ ,,~!"_ ; . 
::,La,·:':Sefretarfá de Industria y Comercio, por con-

dué:tii'de 1á :Ór~~cci6n General de Normas, puede propor

do.llai·'e~'te do~umento; también las empresas privadas_ 

y és.tablecidas para efectos de control de calidad. 

Solicitud y Permisos de Exportación.- La Secr!t 
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taria de Industria Y. Comercio, a. traves de la Dirección 

General de oficial que - ~ 

otorga 

sentar 

1 as 

C) 

Este 

Impuesto General ~e Exportaci6n· cóntiene p~ra la expoi 

taci6n de t~dos los prodüctos artesa~ales y en general, 

se integran de la siguiente manera: 

(1) Fractión (2) Nomenclatura (3) Unidad para la - -

aplicación (4) Cuotas: específica y ad valorem ·(5) -

Precio oficial. 

El e·lemento número (1) determina el orden numé

rico· de la fracción arancelaria que permite su rápida 

localización. 

dichos números est~n formados por siete guaris

mos, separados en tres porciones, que los agrupan en -

tres para la primera y dos para la segunda y tercera -

porción. Entre cada agrupación de número5, se ha col~ 

cado un guión para separarlas, ejemplo: Fracción 
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665-00-14. 

El elemento siguiente que tiene el número (2) -

. se destina a la nomencla"tura, o sea, la descripci6n del 

o de los productos que se especifiquen en la fracción. 

El elemento· número (3), estipula la unidad de me~i 

da que servir~ de base de c~lculp de los impuestos de 

exportaci6n. Estas medidas pueden ser: G.N. (gramo -

neto), K.S. (kilogramo bruto), K.N. (kilogramo neto), 

G.L. (gramo legal). 

El_ siguiente elemento de la clasifi~ación aran

celaria con el número (4), cor\·esponde a las cuotas b! 

se .del c§lculo para el pago de impuesto de exportaci6n. 

Ellos son dos y se aplican según la unidad utilizada -

como: K.8. 6 G.N. etc., y puede ser cuota específica -

que se manifiesta en pesos y centavos y Cuota Ad Valo

rem, expresada en porcentajes y que se aplica sobre el 

valor comercial de los productos. El elemento final -

es _el número (5): precio oficial. 

Aunque no siempre haya indicación de un precio_ 

oficial determinado, siempre será un elemento fundame~ 

tal para llegar a la cuantificación del impuesto a P! 

gar, toda vez que ya se ha indicado que en los casos -

en que se establezca algún precio oficial, ~sta será -

el precio mfoimo de ]as mercancías para efectos aduaneros 
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en caso de no_ ~xfsi:ir: o de no h'aber'se fijado un pre-

ció oficial' el xflp_l"'·cie).~s m.ercanCÍilS que aparece en 

1 as fact~~'¿{ ,sie~'"Jre(/S'é/c'onsiderará como manifestado -

baja•j~·~}~~n\~~:~·:'" :~;r.·: .. ;'.~:i·ra~d/ > 
- -;.>-::',';.:'.-.'.;:,~. 

:·<·::::~'6•-,:¿ . . :;1_·c-·· >>:::: 
...... t:~5·.~f,,t~~i¡,~;,(i\rfü•:;10~·srecio ~fiCial que figura en 

alguna·fra.cc~on/al"ancelar.ia;.fuera, por ejemplo, de 

$30:0~./eiJ·fü~~~~~)~'I1:~·.,;¡~·iura comerci.al señalara un pre-

cjo de$20;oo·'eJ.'.K:B;; los impuestos se calcularfan 

co.n ~]';S~~tf\/i;'~j·¡·~i·~l de $30.00 el K.B.; empero' si la 

f~ct~ra có~~rcial que se presenta asentara úr.: ¡irricio -

d~ $Sri.06'e1 · K. B., entonces los impuest~s se calc~Íd-
rfan tomando como base dichos $50.00 por ca~a·\:.G;,que 
se exportase. El e1emento que se comen.ta s{ha col oc~ 

do como segundo p§rrafo o como una 1 ínea ~inal.:abajo -

de la descripción completa del producto. 

Cabe señalar que existen otros elementos en la 

estructura de la fracción arancelaria, que por corres

ponder a disposiciones que generalmente son de control 

de administración de dependencias generales distintas 

de las aduanas pero, que por disposición legal tienen_ 

que aplicarlas, impidiendo la exportación si no se ha 

cumplido con ello , se incluyen por medio de señales o 

llamadas especiales. 
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D) COTIZACIONES. 

La venta.de mercancías a clientes del exterior, 

se basa en el acuerdo que ambas partes contratantes -

(vendedor o exportador y comprador o importador) mani

fiestan en cuanto a calidad, cantidad, plazo de entre

ga, forma de pago y precio de los productos. 

Las cotizaciones se refieren fundamentalmente 

al precio en que son ofrecidos los artfculos, junto 

con una serie de ac~erdos di vendedor y comprador en -

·.lo referente a forma y lugar de entreria: tranporte, --· 

empaque, documentaci5n especial, aseguramiento de las 

mercancías, ~te .. 

Es decir, para poder responder a la pregunta -

lcu~les son 1os gastos que habr~ que tomar en cuenta a 

fin de colocar los efectos de exportación a la libre -

disposici5n del importador? 

Es necesario tener en cuenta el siguiente razo

namiento: se tomar~ como ejem~lo ~ara responder a la -

anterio~ pregunta la venta de productos artesanales. 

Para vender productos artesanales en los merca

dos de nuestro país, es necesario saber el valor de 

los diversos costos que formarán el precio final de di 

chas productos, tales como el costo de las materias 
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primas utilizadas, a saber: el barro, anilinas, vi

drio, hoja de lata, piel, hierro o cualq~iér otra; el 

beneficio o uti 1 idad que se obtendr~· por<el trabajo y 

esfuerzo real izado en su producciDn; el·~mp~q~e ~ .env! 

ses para trasladarlo al punto de venta; el costo del -

transporte necesario para su traslado, ett.; ahora - -

bien, cu'ando la venta es a un el iente en el ext·ranji:ro, 

estos costos pueden ser en mayor namero y también en -

.mayor valor, pues las distancias que separan al compr! 

dor, la competencia que otros artesanos de otros "Pa! 

ses realizan en el mercado y las exigencias del Qltlmo 

comprador o usuario d~ las artesanlas en aquellos as-

pectes de presentaciDn comercial, temporadas de venta, 

etc., obligarán al exportador a mejorar o a ajustar su 

producto a las condiciones del mercado. 

Además es menester prestar especial atención a_ 

los d~tos que se incluyan en las ofertas en que los -

mexi~anos ~rtesanos presenten a sus potenciales compr! 

dores·en el extranjero, toda vez de que el futuro clien 

te pueda saber si le es cost~abla comprar las artes&--

nlas que se le proponen, debe saber no sólo el pre-

cio de venta de ~stas, sino tambiln la cantidad de un! 

dades comerciales que puedan ser surtidas en cada una, 

por un lapso detet·minado; por otra parte los datos 

del tamafio, peso, materiales que se utilizan, cblores, 

clases, variaciones que se presenten~ normas de cali--
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dad empleáci.ás,,étc~·,1~'.f~~ma:~án unai:i~e1 co~p~eta de 

las conveniencias.e' .. inconvénié·nC:ús'·de la oferta y con 

base eri ',e1Jo;ré\oivé/á_}i:;¿~ú~·~]~'~o~',; · ... ,. 
< -· ' --;.-·,--,,.; ' '·<:-''.··< ·.' ;::'!"" ',·,/<" . ,··. ;,.-... \~·<.<-·: .... :·,\"· ~-~_·:i,:· - , ... _,':: :(-::':_ .. ,,. ,_:, - . --~,,":',·.:,-···''" 

Por lÓ d~to_: se ha. tenido que h~~'er un ár~eglo ' ; ... . ,:-_ 

internaci~ria1 para establécer las obliga¿i~nes y dere-

chc:s .q.ue v.e.ndedor y comprador deben cumplir o de.ben 

exigir; estas reglas se conocen como Términos· Interna

cionales de Comercio de 1953. 

Con base a estas disposiciones, las partes inte 

resadas podrán negociar sus condiciones de venta y de 

·compra y así resolver los problemas de a quién d.e 

ellas le corres~onde pagar éste o aquel servicio; qué 

documentos se deberán ent~egar con las mercancfas y en 

qué lugar los productos pasan a la propiedad y respon

sabilidad del vendedor a las del comprador. 

E) FINANCIAMIENTO Y SEGURO OE CRED!TO 

Fondo para el Fomento a las ~xportaciones de -

Productos Manufacturados (FOMEX).- Este fondo creado_ 

por la Ley de Ingresos de la Federación para el año de 

1962, en su articulo l, fracción X, inciso 4 (Diario -

Oficial de la Federación del 30 de Diciembre de 1961),

administrado en fideicomiso por el Banco de México, S. 

A., constituye un valioso complemento a la canalizaciái 

de recursos del sistema bancario para el fomento a las 
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exportaciones. 

- ... ·-: ·, 

El Fondo,• qúe se fo~ma con el 10% de sobre im--:, 

puesto a .. \a importación de algunos productos ~()~slcle·~! 

dos co~o d~ luj'o y con 1 fneas de crédito de{~}n~o.I~ 7 
tera~e~ic~~():cié'oesarrollo (BID) otorga financJ~~ie~to ,. 

para l~ ~rÓducción de manufacturas, f!Xiste;i};a.J~r'pr?> 
duetos .terminados que se destinen a la:ex¡l.~~taci6n;, .. ~< 

así como .ventas a plazos al exteri'~r;d~F~i/~~~riÚas 
· :::~t:;' :';:.: . .,:.· . .:<"•," 

servicios. 

pos e . i ~:::~:e ::x~!,~·l;'~'.~'~{;~t;~r~~ff~~t'r~:::~:e:eye:u~ .· 
la compra~ve~ta·~~ ~í:i~~f~,~~;()·X~méshco de la .industria 

fabricante de equipo~.'~':;~Stalaciones, que se hubieran 
.,, .-,-... , . :" ·. 

real izado en compet~nCia con· proveedores extranjeros. 

A través de las operaciones de garantfa, prote

ge al exportador de los siguientes riesgos: inconverti_ 

bilidad y/o intransferibilidad de fondos, falta de pa-

goal exportador por requisición, expropiaci6n o r.on-

fiscación de bienes e incumplimientos del importador y 

compensación al exportador por costos elevados de ga-

rantfas bancarias del exterior. 

La garantfa del Fondo nunca excede del 90% del 

precio del bien o servicio, objeto de la exportación. 
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Las operaciones del Fondo·nÓ son·direcfamente -

con los exportadores, sinÓ a tr~v,és de l~s ba~cos de -

depósito y las sociedades finan~ieras d~Ípafs, estan

do .condicionadas a que el por~.e;taj~>de elab,oraci6n na-

. cional dentro del costo directo de producción no sea -

inferior al 50%. 

Fondo de Equipamiento Industrial (FONEI).- El -

Gobierno .Federal, representado por la Secretarfa de H! 

cienda y Crédito Público, constituyó un fideicomiso en 

el Banco de México, denominado "Fondo. de Equipamiento_ 

Industriai "tal cual se refiere el artículo 190. del -

Presupuesto de Egresos de la Federación para el .ano de 

Í972, pub.li.éado el 28 de Diciembre de lg71 en el Dia-

rio Ofici~l:.de la Federación • 
. ' .. :/~::-. 

>Es~¡ h~dó opera como institución de segundo p.!_ 

so; ~s.iJ;~N'.)a través de las instituciones de crédito 

inter'rn~dia'r{a~; cuenta con recur5os propios y del ext~ 

rior pi;~··f1~an~iar la instalación y/o equipamiento de 

ntievas pl~nias, cuyos artículos a p~oducir cuentan con 

posibilidades de ser colocados en el mercado del ex- -

tranjero o sustituyan competitivamente importaciones , 

así como para ampliar o modernizar plantas industria-

les ya existentes con los mismos ·propósitos. 

Para financiar la adquisición de activos fijos 
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destinados a. nuevl'ls_·proye¿ os; ]os. inversionistas de--

ben ~portar· u~Ú~imii ci~:?. %i el .intermediario finan--

ciéro, por JÓ men6s iÓ% y el FONEI un má~imo de 65%. -
·.··'. ,.· , .. · •.·,:,_·.· 

En el caso de la ~od~rnización o ampliación de empre--

sas, la·s aportaciones mfnimas que se exigen al inver-

sionista y al intermediario son, respecti~amente, 201 

y 8%; el FONEI proporciona el restante 72% como máxi-

mo. Además, el Fondo financfa parcialmente (hasta - -

. 80%) los estudios de factibilidad de proyectos indus--

triales tendientes a fabricar artfculos 

mercado interior o que sustituyan importaciones, ce~ 

rrespondiendo el resto úl'lii:amente.al in•iersionisú:./: 
:<.'~.;.:·:~:~- ~ 

Créditos y Fid~i~ornisos del Ban"co,_NaéJonaf~de -

Come re i o Ex te ri or. ~ j(ita'./nsti,f Jc j óÍIJ. ¿ri~da '~~ra ... e 1. 

fomento 

tiva de 

ciones y las 

Opera crédito·s a las exportaciones, principai-

mente de productos agropecuarios y de manufacturas. 

Asimismo, tiene una lfnea de cré~ito para la pre~expor 

taci6n cuyos recursos se dedican al fomento de .la .P.ro.

ducci6n de aquellos articulas manufacturados ~usc~pti

bles de ser exportados. 

Con prop6sito análogo, esta ~nstituti6~ ~oncede 
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financiamiento a la·p~oduc-ciOn agropecuaria, especial

mente en los ~e~glo~es básicos de exportación . 
. _. .:,'.·~.::~· :; "(~;{.!{)! 

El b-ari¿~;-'·a tr~vés de su Departamento Fiducia-

rio, ~~~~-c~á'.i"o's~~n~os de la Cera de Candelilla dirigj_ 

do~ {r~M·\~r- las operaciones de exportaci6n de este -

·-; -~::<:.:\·:,~:·:<: .. · .. ' 
:~jd~i¿omisos relacionados con la agricultura -

·. (FIRA).·- -El Fondo de Garantfa y Fomento a la Agricul

:t~;aC'Ganaderfa y Avitultura, y el Fondo Especial para 

:Fi~a~-i:i amientos Agropecuarios, constituyen sendos fi-

deicomisos en el Banco de México, para fortalecer el -

desarrollo de las actividades agropecuarias en el 

pafs. Los recursos de ambos fondos provienen del Go-

bierno Federal y de agencias y bancos internacionales: 

AID, BID, Bl.RF, etc. 

Seguros de Crédito a la Exportación.- A partir 

del mes de Junio de 1970, los exportadores mexicanos -

disponen del seguro de crédito de exportación, el -

cual les permite protegerse contra las pérdidas que es 

tán- expuesto.s debido a la eventual falta de pagos de -

fos ·créditos. que otorguen a sus compradores en el ex--
., ·"<-·>· .. '.'_·· 

tranjéro. 

Esta· protecci6n cubre riesgos de carácter excl! 
.. 

si~amente comer~ial, es decir, es aplicable en los ca-
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sos en ~ue la.· falta d!!; P.agb ,se pro'duzca a consecuencia 

de la in¿ol~~nci~'del;d~~do~; Aéie~ás de esta protec--. . .. .' - ~ ,,. . , 

ción, eF~~jüroI:ofre~e cir;.·~s ventajas al e'xportador, -

entre las i{iJ·e'}~·'~~~fá·~a la p~sibil idad de aumentar -

sus \~~tas ~;.crédito con una afectación mfnima de su -

pos~c16n financiera, debido a la garantla lndemnlzato

rla c:on' que se cuenta en caso de falta de pago; este• , 

a su vez, le facilita el acceso al financiamiento ban

~ario de tatas probablemente menores y lo coloca en -

mejor· posición competitiva en los mercados internacio

nales'.al permitirle otorgar mejores facilidades crecli

t li: i as,;; 

Otra importante ventaja estriba en el hecho de 

que elsegu~o--de crédito ayuda al exportador a agili--

1 o 

que se refiere a la forma de documentar sus créditos,-

ya que gracias a este nuevo mecanismo puede sustituir_ 

la carta de crédito y el aval bancario por el crédito,· 

documentarlo a la cuenta corriente, sin dis~1~ui~ s~-.~~ · 

seguridad. 
: ; .. - : .. ·_: ~ ~~_-:: -.·,.::-:,::·.\: ·~:· ' 

El seguro de crédito de exportación 'es otor~bd~. 
por. la Compañfa Mexicana de Seguros de Crédito (cOMECEC). 

F) INCENTIVOS Y AYUDAS 

Impuestos a la Exportación.- En términos g·ener~ 

les, los productos manufacturados cuentan con la exen-• 
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ci6n totaLdé impuestos de. exportaci6n. De esta dispQ_ 

si~i6n se· i:~~eptda·n'. algunos -productos, a los que se 

les aplica·~~~/tüti~po~ifiva, a fin de proteger 

_al consumidor 11aciollÚ." 
-.:,,",:'·.:;._-.' .. 

: ~,.. . ~. -· .. -·' .. ··:~ 

Impuestos s oh·r·~ In gr~ ~bs Mercan ti 1 es. - El rég.:!_ 

men fiscal mexicari~;~;~faBihe Já;reducción en un 100 % 

de 1 a particip~fl~~:,:~J-~;~~,ñ~,í,01~~1 Impuesto sobre Ingre--

sos Mercalltiles.-<Este).;i~p~esto i1s del 3% y se forma -

;:,::::~i?·i~1~l~~~;1~~!1~),p,:::: ::: : . : :::::: '. : 
En ci~;t~'~''":¿_ai;~cJ~~-t~bb1'~;~~ de la entidad federativa 

redu~e o ¿~Íme t~talm~nt~Ja otra cuota, o sea el 1.2%. 

Dra1~ Back o Devoluci6n de Impuestos a la Impor

tación.- Este incentivo fiscal consiste en que las a~ 

toridades hacendarias federales devolverán al exporta-

dar, que para fabricar sus productos necesite la impo~ 

tación de al~una o algunas materias primas, o algunos 

productos ·semielaborados, los impuestos que hubiera p~ 

gado por su introducci6n al pafs. Esta devolución se 

efectúa mediante el establecimiento de un crédito fis-

cal a favor del exportador que podrá utilizar para el 

pago de algunos otros impuestos de los que fuere cau--

san te (CEO!). 

Impuesto sobre la Renta.- Este otro incentivo_ 
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puede llegar hasta. un 50% de rnducción del impuestc SQ. 

bre 1 a, renh por lils, ud.~i.dades que 1 a empresa obte.1ga 

a consec~~rici~:cle l~s.;;/¿~tas: cf~ exportación. Las re-

duccionesi1J{i~¡Íu~stosanteriores no son compatibles -

nf .a.éU'mul'ab1é'sicon ~tres motivos de deducción, toda -

vez"q~e?~~·nli,can por el total de los impuestos fede

ralés\ "biens~dn los de importación o los de ingresos 

.me"r~~nt°i'1es. Ahora bien, si los fabricantes naciona-

' ~es~disfrutan de las reducciones establecidas conforme 

a Tas normas de la Ley de Fomento de Industrias Nuevas 

y Necesarias, la reducción puede operar únicamente so

bré la· parte de los iravámenes que no se encuentra 

Comerc.fo Ext~rió~'!•k:' t· 
.· /· ',~· .. :;\" 

r'.:; •',. ' '; ';' .:·~-~ 

Otro.s Inc.entivos Fiscáles. Es conveniente m~a 

cfon.ar;brevemente el mecanismo denominado "importac:ión 

temp.oral."; en él se estabiece que se podrá importa1· -

t.emporalmente materias primas o productos semielabnra

dos. cuando no pasen del 40% del costo de producción y 

se mejore su calidad y presentación. Los impuestos de 

importación bajo este régimen se garantizan mediante -

fianza o depósito fiscal y al comprobarse la exporta

ción, se cancelará la fianza o se retirar~ el depósito. 
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Es aconsejable antes de pedir las mercancfas tener - -

tanto el pe~mjso de la Secretarfa de Industria y Comer 

cio como el d~-Hacienda y Crédito Público. 

En .e.aso de que la mercancf_a a importar temporal 

·mente ei~~ controlada ~o~ la SIC m~diante el correspo! 

diente permiso pr.evlo de importación, debera entonces 

solicit~rsele invariablement~ sJ opini6n, a trav~s del 

tr§mite rºespéctivo del permiso de Importación temporal 

que consiste en ·formular un escrito o llen~r una forma 

de solicitud, en donde se indique que se trata de. ope

ración temporal. 

Incentivos Financieros:~ A las operaciones de 

financiamiento de exportaciones alimentadas con recur

sos del Fondo para la Promoci6n de las Exportaciones -

de Productos Manufacturados, se aplica una tasa de i! 

terés preferencial sensiblemente inferior a las preva

lecientes en el mercado local. 

Reducci6n del Flete Frrroviarlo.- Por otra par 

te, el Gobierno Federal, con apoyo en el artfculo 46 -

de lai.eyOr~§ni~a,;el Presupuesto de la Federación, -
'.' ':' 

ha _citorg~dci una reducción de hasta 50% en la tarifa de 

los· fletes ferroviarios a aquellos productores nacio-

nales que exporten sus productos y que para esto se 

valgan del transporte ferroviario desde el· Jugar de 
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origen, hasta cualquier punto de sal.ida del terri to~i o 

nacional. 

G) ORIENTACION SOBRE EMPAQUE Y EMBALAJE, 

La definición de empaque y embalaje p~éd~ hacer 

se esencialmenie desde dos puntos de vista: en primer 

luga!, iu utilidad redunda en la amplia protección que 

dan al producto y, en segundo término, su presentación 

come~ci~l ~ue es un factor importantfsimo en el proce

sri crea~ivo·d~ demanda. 

Esta definición encierra: 

*Protección: Con ello se quiere decir que el 

empaque y embalaje deberán de ser de tal naturareu. 

que resguarden, en circunstancias normales,· al produc- · 

to que contenga de los a11entes externos qu~'pudiera11_ 

dañar su valor cc.onómico y su capacidad de ·i~t'ercambio 
comercial, durante un perfodo .determinado. 

* Utilidad: Habrá que entender po~ utilidad, -

las cualidades intrfnsecas del empaque y ~mbalaje que 

permitan al producto que contengan, ser identificado -

en forma particular, dentro de un grupo de productos -

similares en el punto de .venta; por otra parte, debe--

* BNCE, "Gµfa para la Ex~:~ta,ción de· Artesanías",· f'ag. 
54, 



75 

. . 
rán facilitar su distribuci6n en el mercado y,..fiiiat~-,,._ - _-, ._ -, _- -·-_--- .·-

mente; contribui~ ~.proporcionar un us~fá{ir.Y éonve

niente de su~conterii~o; 

Motivaiión de la Venta: Baj~ este aspect6 el -

empaque y el embalaje tienen en la actualidad que cum

plir cbn su funcion de promoci6n de ventas de una ma

nera ~ficai, procurando que el producto se compre una 

y otra vez por los consumidores. 

Costo Econ6mico: Se ha llegado a considerar -

que, p6siblem~nte, una de las más importantes funcio-

nes del empaque y embalaje sea la de conseguir 9ue to

dos los trabajos ejecutados para su creación, deban -

ser en tal forma conseguidos que propicien el nivel de 

costo más econ6mico que las circunstancias imperantes~ 

en el mercado lo permitan. 

Textos e Inscripci.on.e.s:.1i.·este.~fecto, las des

cripciones º símbolos dE!~;ri ,;erS~ie's ci~:!'.~1 comprador 

puede apreciar su cont~~i\10,¡,ya ~·~a ·ron i'61o verlo o -

leyendo las expl ic~~fones' ~u~~tasin'e1 empaque y que 

no sea necesario .abrirlo para tal fin. 

Recomendaciones para marcar los Embalajes de E! 

portación.- La Federaci6n Europea de Empaque y Embal! 

je, ~ue agrupa a 23 países, incluyendo a Canadá y Est! 

dos Unidos, ha adoptado una serie de símbolos y de el! 

( 
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ves para la identificación, mane.jo y .tran·sporte de lOs 

embalajes en exportacÚ;n, ~fsmos' que. son de•uso gene-

ral. de todo el ~~~do;,:¿'E1 obje~fO.de:st.~.:~:;~,t~lria es l_i 

:::: :~:::~:?!~f ~í~~f~t1it~t~1~:~t~t~¡i;,:: • I 

·Para ello, se'r~q,~ie~eiq&~'.i()'S:si~li~1\;§ d1a~>·· 
ves sean puestos en lo.s lugares previ~mente d~t~'/mJha-:' 

~º:; a:e:m::e;:: l :.::n 1 ~o:ª:::e::::i::d~om::::~~ttt~fi,Js9J'• 
comerciales, elementos de publicidad. que_~~~Jei:·~·fo}t<:· 
va r 1 os. embalaje. s, ni J as . es pee 1fi c:ac i ories·~i~~;t~~ff~:;:):} ,c;.r 
por 1 as autoridades deT. tráfi ca .del páfs de_~'4fr~,' s} fri> · 

'~:/ :::·- .·.:, 

te. 
··Para :1•~;,¿Ú,J&'i~ló~ ;o\sa·. de. 1 osmen~fon a dos•·. __ .·.·,· 

símbolos y•cl~~J~'.·~e' h~~·:::dlvidido én principales y se

cundarios, a>0aber/ '•· 

Principales: 

a) Lugar de destino del embalaje. 

b) Lugar de descarga del ambalaje. 

e) Puerto de entrada (ejemplo: Guatemala, vía P ue rt o -
San José) 

d) Clave para el consignatario 

e) Clave para el contrato de compra-venta. 

f) Número total de embalajes con el ·número dE: embala,ie 



de que se trate. 

Secundarios·: - . · ... ' -. 

·a) Pe~o 'cnet~ y b'ruto) 

b) oi~en~jónes del émba 1 aje 

c)••p~f~d~· órigen····. 

d) Punto -o puerto de embarque 

e) Número .dé 
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Como·p~inc,ipL bÚico dé 'aplicación, se ha est! 

blecidoque~i~~~·IJ~:e5n>;as,cl¿ves y los símb~lo~ e~ el m~ 
nor nbmefo~p·~/~6tr'- De acuerdo con la el.ase y forma -

:.:-...·, 
de.1 emba,Jijé'; se·aconseja que la mercancfa de lo.s emb!!_ 

· lajes.:s~''Vif~·~~· de::rá sjgúiente manera: 
.::1,:· 

~, .. ; 

»c~:;rcen general: En dos caras para los einbala

•jes d~ ~:~n ·¿~año y en una c~r.ª;para 1 os de tamaño r~ 
ducido'.'· ·>' · .... ;<; 

~-~~bbr~s y· b~rrilris i ~nuiry lado, procurando -

que quede~ en i~ partPa'{ta, 6.~~á, junto a la tapa . 
. ·-:_- ·,_ .. ·::;.::_·;;. ·-.~:{·.·<:,:.-'.-~:·.·;.-·· 

~-:.~.'.-"._'¿:(~;~,'.- _- ;_---· - _-_--

Sacos.: Un~ sÓl~:aPUl:aci,6n en el tercio infe- -

rior del saco, del laC!C>'~lsJa~pÚo y, si fuera posible, 

en la parte más baja de>Ü~';·ládci . 
. -' ::: ;-.~ .: 

:_.'>~'.' 

Fardo's: Una ap\ii:~Úó~>~~··dos>lados del farde. 
··(,~'-'.~'-: \' :·-, ~:::·: -"· .-

Ahora bien,:·ló~.¡i~b~l'.osy, las claves principa-
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les deben aplicarse en la porcion cen.tral del área re-
. - -. 

comendada; si se usa un marco para sello;-éste debe --

ser rectangular. En el tercio super}g~:·del,á'l"ea destj_ 

nada a ser marcada, deben ponerse loii'.s';ITibolos para el 

manejo adecuado del embalaje, con ~~~e~¿ign,~efque 
exprese el centro de gravedad y aq~~i~;úe'i;n~ique el -

lugar en donde se deben colocar las'c~Cleri~s-para su -

carga o descarga. 
. . < }~,;!', ., 

La parte cor~espondi_e'~f~ .a~/t,e\~i?.·ce_ntfál~dr--
la zona de marcación, es destiiia\ja'{~ll"J,'ós~ff~h9;01CI~ L .. 

claves principales y la porción. fl~a'("ci~(~síi~J¡~;; se 

destina a. los símbolos o claves secifn'darÍos:)' 

Se recomienda el uso de letras mayúsculas sola

mente y el tamaño de ellas depende del tamaño del emb~ 

laje. Es conveniente que los slmbolos o claves princj_ 

pales sean cuando menos de 20 mm. 

En cuanto a color, fundamentalmente se sugiere_ 

el negro con un fondo que Je contraste; en caso de que 

no pueda usarse e_ste ccilor, se. procurar~ que se combi-. 

nen aquéllos que.cont~asten y permitan una legibilidad 

adecuada. 
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~,~¡m "'.'." ""t r;·· .. -·.~:TFP f 

e o N e L u 5 1 o N E 5 

El Comercio Internacional es importante, tanto 

para el desarrollo del pafs como para el crecimiento -

de las empresas. 

Para poder log~a~ cjue nu~stra balanza comercial 

alcance un niveléor\servador./es n~cesáí-io irsustitu

yendo,en forma p~J¡"~tin~} hs imp~ri~?i~h/ 
·1· . . <;· ... . :;:.":'.>\ -· ·-· ,>:·. 

Para .apoyar-.l~ anterió~>wne~~e~iC.~pcir parte. 

del secto·r ~~!l~esa~ial, una aC:t/vi~ad·d'f~·:~ica en el -

sentido de impulsar más las expo~tacio~'.~~·!k ·los, di fe--
· ... ·. · .. 

rentes mercados internacionales. 
.C:.o· •. -_ ~:":'-

La importancia de la Pequefia Empresa, como un -

sistema base para el desarrollo futuro. de la gran in--

dustria y como consecuencia del desarrollo económico -

de nuestro pafs, no se debe perQer de vista por el Li

cenciado en Administración.por los consiguientes benefi

cios que pueden resultar de e~la !l aplicar el Proceso 

Admini strai:i vo. 

Exportar es v~nder más allá de nuestra fronte-

ra, lo cual debe llevarse a cabo con la ayuda de las -

técnicas que permitan una eficaz comunicación con el -

consumidor y 1il. conocimiento de los mecanismos que re

lacionan .el fráfico entre los distintos pafses. 
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El beneficio del pafs será el resultado de la -

acción de empresarios'efÍcientes,, p~~o ~e\i'~;~~~ · -••; 

ra deberá ser consid~r~db des~e un '.,er)fciqúe e~.trict.o ae, 

negocios, como ~r obje\i\l)'}ar:\ ~,\;~;.'t~~'. ,,? _,'. > 
'·:·~~. ,. 8; .: .• ,·.· .. ' .•. :,·.·,·.-·~.~~.· ···Y-,<-:.~!<~; - , 

La ~xp~hación const'Nuye ~n'if,e'.s'~'f::f.ó. :.;,!;Ja:./f;~-
ciencia .y ~\~Yi~~gin~cióri c;ea~o>{~~·1·Li'f~hc:fado 'en 

Admin istrá¿i ón , : ; . que ún i c amen i~ ~~W"JJWY.·~~J~~~~i¿'{~~d e.~ 
presar~ aj competitiva a . nivel .Jn te~~·~¿~~·~·J\'.f~'1is'<fact,i
b le la.conquista permanente demerc'aci~·~;;h:~.lmeríte va--

.· -. . . ·, . ''. ~:.:· '.:~·-,.,.,- ' .. · 

liosos''.: .•... :: .• ,c.:,.·. 
: .·_· :.': :~:·: .... ·: ;·.:-· . 

·,El. mecanismo p'ara la exportación se finca en --

una serie de investigaciones Y. a'n'álisis' para recopilar 

toda la información, misma que'será analizada y evnlu~ 

da hasta determinar la posibilidad de venta del produ~ 

to, debiéndose obtener la mayor precisión y actualidad 

posibles, ya sea por los propios medios del exportador 

o auxiliado por los servicios correspondientes. 

Para que la empresa exportadora prevalezca, de-

berá de actualizar su maquinaria y equipo, adecuar& 

sus productos a las exigencias del consumidor en lo 

que se requiere a diseño, empaque, fecha de entrega y 

sobre todo contará con los m~s avanzados sistemas de -

control de calidad y precios competitivos. 

Los Fondos.de. Financiamiento.para el Comerc~o -
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Exterior, son las fuentes que existen a¿tualment• a ri! .. 
vel nacional para desarrollar 1 a.s exporfad'id~es<d~ .las 

personas y empresas que se dediquen pú:é'af ó'tótalme!!. 

te a esta actividad. 'X" 
Los Organismos Públicos y Privados:Estatales' y 

' ·-_-·.·,';-

Federales de Apoyo al Comercio Exterior, son medios de 

promoción en los aspectos administrativo financiero ; 

de asistencia iécni~a y en la transportaci6n de produ~ 

tos al exferior . 

. -- -_ --_· 

La urgente conveniencia de que la Pequena· Em--

presa se encamine hacia las exportaciones tanto como -

la grande y la mediana, es para acelerar el desarro-

llo dei pafs y tener una forma sana de estimular la -

productividad de los sectores econ6micos, siendo nece

sario para esto, que los mismos empresarios busquen· --

una mejor organización administrativa, financiera, co-

mercial y tecnológica, que los capacite para lograr la 

madurez en el comercio internacional. 
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