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INTRODUCCION 

S~ puede decir que las naciones son interdependientes, sus 

industrias. comercio, tecnoloa!a, su forma de vida y dem4a 

aapectos de la econom!a de sus respectivo• pa!aea e•t4n 

relacionadas con las de otras naciones por medio de una red 

de comercio y finanzaa. Las naciones deben adquirir 

conciencia de la interdependencia que auardan. 

Loa n•aocios internacionales pueden aportar un impulso 

dinámico hacia un bienestar económico de un nivel superior. 

Loa pa!aea deben paaar de una actitud pasiva o defensiva a 

una de conquiata de mercados, adquiriendo poco a poco una 

capacidad competitiva frente al exterior. 

L!i productividad que va a ¡;enerar el comercio. se deberá 

basar en el empleo de tfcnicas de producción que eean 

renovada• constantemente para ir me:Jorando la calided y 

diveraiCicación de loe producto•. 

La• relacione• económica• que tenaa un pa!e con lo• demie •• 

van a concretar al intercambio de bienee, aervicioa~ 

capitales y fuerza de trabajo. 

Por otra parte, Nfxico ae encuentra en una aituación 

económica y social tal que obliaa a centrar la atenc16n en 
bue car una solución a ea toe problemas y pienso yo, qua una 
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de las mejores soluciones que puedo proponer, y por esto el 

motivo del estudio, es el incremento del movimiento del 

comercio exterior en nuestro pa!a. 

Por esto la necesidad de conocer m4s 11 rondo los aspectos 

principales en torno al comercio nacional e internacional. 

En este trabajo, se tocan aspectos aenerales en cuanto al 

comercio; se denota la importancia que tienen los acuerdos y 

la adhesión de M6xico al Gatt en el .ruturo de esta actividad 

para el pa!s. 

Se comentan algunos de loa principales incentivoe en general 

y los tipos de !'inanciamiento que hay para el comerciante. 

Por último, y mis importante, se enfatiza en el tema de la 

merCadotecnia en el comercio exterior, tocando puntos como 

an4llsis y eelecci6n de mercados, algunos de loa principales 

mecanismos de promoción para nuevos productos o servicioa, 

alaunoa de loa canales de distribución que existen y en que 

circunetanciaa ea cads uno el mis·· apropiado, todo esto con 

el fin de tener un panorama que me permita incursionar en 

esta actividad que tanto bien puede traerle al país. 
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CAPITULO IJ ASPECTOS GENERALES DEL COMERCIO 

OEFINICION E IMPORTANCIA DEL COMERCIO 

"El comercio es la rama de la actividad económica que se 

refiere al intercambio de mercancias y de servicios mediante 

trueque o dinero con fines de reventa o para satisfacer 

necesidades" 

"El comercio pasa a ser una de laa actividades de la 

división social del trabajo, su producto" (1) 

El comercio internacional es un caao especial del comercio; 

las leyes y loa principios que loa ri¡¡en, tienen la misma 

valide: en un campo que en otro. con ciertas modificaciones, 

El acto de comerciar lleva impl{ci to que las partea se 

beneficien mutuamente con el intercambio, 

Comercio .. "Neaociación que ae hace comprando, vendiendo o 

permutando acfneroa o mercanciaa" (2) 

( l) Teoría del Comercio Internacional, Ricardo Torree 

Gaytan, Ed. s. XXI Editores, la. Edición '72. Pág. 7-13 

(2) Diccionario Enciclopfdico Salvat Universal, Tomo 7, 

Barcelona, Madrid. Editores, S.A.• 1950, 2a. Edición. 

Páa. 258. 

• 
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En la vida económica capitalista existen productores que con 

f'Jnes lucrativos elaboran mercancias que van a satisf'acer 

las necesidades de loa consumidores a través de los 

mercados. 

Esta actividad esta presente en todos los aspectos de la 

vida. En todo tipo de operaciones comerciales intervienen 

tres elementos: Una of'erta. una demanda y un precio, 

Actualmente el desarrollo se ubica en una economía lucrativa 

que va atravesando un proceso de cambio en el que se va 

comercializando todo, hecho por el cual el comercio ea muy 

importante, 

Las relaciones comerciales f'acili tan el contacto entre laa 

dif'erentea culturas, 

El comercio exterior constit¡uye el cambio qu,.'°' hace una 

nación de sus excedentes da. producc16n por aquello• 

excedentes que tenaan laa indua'triaa extranjeras; permite 

que laa sociedadea proareaen y se enriquezcan; denota el 

pro&reao da una nación, da a conocer el estado en que ae 

encuentran aua costumbres y su civilización; aoatiene laa 

buenaa relaciones entre loa pa:[sea y conaerva la paz en el 

mundo; constituye un indicador de crecimiento económico de 

un pa!a que se va a manifestar en la capacidad que tenaa 

para suati tu ir importacionea y en export11r productos que 

proporcionan divlaaa que permitan el crecimiento de la 

economía de una nación. 
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EL DESARROLLO DEL COMERCIO EN EL MUNDO, ETAPAS 

Oeede épocas primitivas exiat!a la tendencia a intercambiar 

objetos. A partir del neolítico, por la eapacializac16n y 

desarrollo de las actividades humanas se hacen necesarias 

las relaciones comerciales. 

El primer pueblo que se conoce que ejerció el comercio f"ue 

al e¡ipeio, y posteriormente loa asirios. judios, fenicios y 

¡rie¡os, espacialmente en la Ciudad de Rodas, como punto 

intermedio entra E¡ipto y Siria. MAa tarde loa romanos 

ampl!an al comercio al Occidente da Europa. 

Aparecen la11 primeras rutas comerciales que van a unir los 

pa!aea BAlticoa con loa Mediterr6neoa. Se comienza a 

trartcar con piedras preciosas, sal y metales; laa rutas 

comerciales ae¡u!an laa vi•• de comunicación naturalea, como 

valles, rica, marea, Aparecen laa primera• embarcaciones y 

carros de ruedaa, 

Durante el medioavo aa concentra el comercio en Roma, 

Constantinopla, Prusia, China, India, traficando 

especialmente con sedaa y eapeciaa, 

En esta 6poca, el comerciante ya abarcaba laa racetaa de 

mayorista, detallista, tranaportiata,.. Se desarrollaron 

las manufacturas que trajeron como consecuencia el excedante 

de art.tculoa que podían aer intercambiados por excedente• 

a¡:rícolaa. 
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Los comerciantes empezaron a formar y a unirse en gremios 

para prote¡erae y defender aua intereses. 

En el ai¡lo XI las rutas comerciales principales eran laa de 

Italia a Flandes y laa fluviales a Europa Occidental. 

Las rutas mar!timaa mia importantes fueron dentro del 

Mediterráneo entre laa ciudades de Venecia, <Uinova, 

Barcelona, Piaa, Bizancio y que posteriormente se ampliaron 

a Siria, E¡ipto, Chipre, Creta, Africa del Norte ••• 

Durante el aialo XVI, decae el comercio qua se desarrollaba 

en el Mediterráneo, pero ae da un au¡a en ¡eneral en eata 

actividad debido a loa deacubrimientoa a•oar,ficoa, la 

or¡anizacidn comercial y la creación de loa eatadoa modernoa 

eui""Qpeoa, y ea cuando comienza el comercio en casi toda la 

tierra, 11uraiendo nu•va• ruta• entre Europa y Am•rica, 

Africa o A•ia, principalmente. 

En e11ta t!poca, suraen el comerciante al por mayor y el 

comiaioniata, que va a ayudar a incrementar el comercio 

vali•ndoee de la11 mejoraa a lo• medioa de comunicación que 

poco a poco ae van dando. 

En el ai¡lo XVII y XVIII, Holanda e Inalaterra dominaron el 

comercio internacional, pefeccionando tfcnicaa financiera•, 

la introducción de letras de cambio, bolea de valorea y 

bancoa. 

En la Edad Moderna aparecen laa sociedades encomandi taa y 
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las asociaciones mercantiles en gener.al, Se desarrollan el 

cr6d1to, la banca y las bolsas de comercio • 
• 

En el ai¡lo XIX suceden en In¡¡laterra transformaciones 

económicas y aocial1s que se conocerán como Revolución 

' Industrial y que le imprimirían un nuevo impulso al comercio 

mundial dando lugar al triunro del capitalismo industrial. 

Loa bienes económicos se van enriqueciendo¡ se basan 

principalmente en el área industrial textil, hilados, y 

tejidos, máquinas de vapor y minerta, renovando totalmente 

la vida económica y comercial. 

Oeapu6a da la ae¡unda Guerra Mundial, lo que.se caracterizó 

ea la tendencia a reaular las relaciones comerciales, 

medidas proteccionistas, que se llevaron a acabo mediante 

pactos y acuerdos internacionales y el deterioro del 

equilibrio de la Balanz:a Comercial en favor de los pa!sea 

industrializados. (l) 

(l) Enciclopedia Salvat, Tomo 7, Barcelona, Madrid. 

Editores, S.A., 1950, 2a. Edición. Pá¡, 259 
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COMERCIO INTERNACIONAL- TEORIAS 

"El comercio Internacional ea el intercambio mediante la 

compra y venta de bienes y servicios entre residentes de 

diferentes países o entre entidades u organismos públicos". 

(1) El estudio del Comercio Internacional lo lleva a cabo 

una rama de la economía llamada Economía Internacional. 

Teor!as:(2) 

El estudio del Comercio Internacional se inicia en la 

escuela cl4aica liberal como opoaic16n a las prácticas 

mercantilistas que en esa dpoca preponderaban. Para los 

cl4aicoa ae trataba da sacar argumentos válidos en favor del 

libre cambio. 

Para Adam Smith, en un sistema de libre comercio cada pala 

importa loa bienes que no pueda pro~ucir o que sólo puede 

fabricar a un costo real absolutamente mayor que aqufl con 

el cual compra en el extranjero. O sea, que cada producto se 

adquiere en el pala donde su coato real sea absolutamente 

menor. 

---------------------------------
{1) Comercio Internacional, Krmner D'Arltn Root, 1974, 

Compafl!a General de Edicion••· P&¡a. 2-15 

(2) Cfr. Comercio Internacional, Kramer D'Arlin Root, 1974, 

Compaff!a General de Edicionea. P•¡s. 59-78. 
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Post&riormente, Devid Ricardo valiéndose de la teoría del 

valor trabajo, af"irmó que en un réaimen de libra comercio, 

loa bienes tenderían a cambiarse a precioa proporcionales a 

sus respectivos costos de trabajo. 

Formuló la doctrina de loa costos comparativos aeaUn la 

cual, en un sistema de libre comercio, cada pala tiende a 

especializarse a larao plazo en la producción y exportación 

de mercanciaa en las que dia~ruta de ventajas relattvaa en 

tArrninos de costos reales, importando aquellaa en que ae 

reaiatra una desventaja comparativa; de éata modo, cada país 

obtiene un beneficio de la especialización inteM\acional.(l) 

Teor{aa posteriores han pretendido abandonar el aupueato de 

qua sólo existe un factor de producci6n, el trabajo: que 

produce bienes a precios constantes, y propone otra unidad 

para medir el costo real: las horas de trabajo. 

La 't~or!a moderna del Comercio Internacional ea la iniciada 

por Ed¡eworth aiendo Bertel Ohlin el que marca una pauta muy 

importante al ser el primero en pre¡untarae el porqu6 de las 

diferencias de precioa de loa factores de producción. Para 

Ohlin Y otros refonnadorea modernos el Comercio 

Internacional tiene lu¡ar, y loa pa!sea obtienen beneficios 

de 61, debido a que poseen diferentea ventajas comparativas 

en la producci6n de bienes diferent••· 

(1) Cfr. Comercio Internacional, Kramer D'Arlin Root, 1974, 

Cía. General de Edicionea. PA¡. 59 
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RESERA DEL DESARROLLO DEL COMERCIO EÑ MEXICO. 

Después de la Revo~ 1ci6n Mexicana. se da un fuerte impulso 

al sector aar!cola ¡ se establecen las bases para ampliar el 

sector ·luméatico. 

Durante la Se&t!:ida Guerra Mundial, ae inició un proceso da 

sustitución de importaciones de bienes de consumo duradero y 

no duradero mismo que duró hasta ~inales de la década de loa 

sesenta. Fueron muy importantes loa apoyos fiscales que se 

dieron y loa controles que se tuvieron sobre la importación, 

• miamos qua impulsaron al establecimiento de nuevas 

industria•. 

A partir de la d6cads de loa SO'a, ae pueda decir que en 

aanaral, la economía mexicana experimentó un notorio 

crecimiento a comparación de otros pa!sea latinoamericanos. 

En unos ai'los ae duplicó el PNB mientra• que la población no 

creció al miamo ritmo. Por otro lado, la demanda de 

producción aumentó y por lo tanto, el volumen de 

importaciones •tambifn creció, oriainando un problema en la 

e•tructura de producción del pata. Al abrirae nuevos campea 

de inversión ae dieron avances en la económia pero fueron 

neceaarioa mayores bienes de capital del exterior y materias 

primaa.(l) 

( 1) crr. 6 ai'loa en el Comercio Exterior de M6xico, 1959 -

1954, Bancomext. P4a• 59-70. 
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A principios de los 60' s factores internos y externos 

influyen a Que se limite la expansión de la economía 

mexicana. entre ellos, el escaso crecimiento de 111. demanda 

debido a que la invers16n no fUe suficiente para ampliar la 

ocupaci6n en el pata, y por otro lado ae retrajo la 

inversión privada porque la demanda no fUe lo 

suficientemente alta para alentarla. 

Loa tactoroa •x:ternoa que principalmente influyeron f'ueron 

la• recesiones norteamericanas. 

Lea acti vidadn 

deaintereaar a 

qrtcolas, por 

la poblac16n 0 

otro lado, empiezan a 

adquiriendo lata mayores 

remuneraciones en otros campo•• la ocupación en el sector 

aervicloa crece m6a rApld0 que en la industria, pero aún con 

esto, ea mayor el indice de deaempleo mismo que ae reCleja 

en un ritmo lento de crecimiento económico. 

Se notó tambi•n, un claro crecimiento en la• it11portacionea, 

mi•lllU que VM a depender entre otras co•a• de la poeici6n 

de la Balanza de Paao•, d• l• politica de •u•t1tuc16n de 

ll'l!POrtacionea y de laa f"luetuacion•• en el ritmo de la 

inve.rai6n. Para el paí•~ la dependencia de unoa cuantos 
mercados y proveedores y la 1ntenaif"icac16n de la corriente 

comerci•l entre el eate y el oeste a nivel mundial, crearon 

a1aun .. conaeci.iencia• neaativaa pero hicieron conciencia de 

la n1teeaidad de diveraificar •l comercio exterior del pate. 

Laa exportaciones aUt11entaron ine1anif1cantemente debido a la 

dificultad de penetrar en mercados internacional••• la f"alta 
de pro111e1cidn adecuada de nu•atroa productos y a que laa 
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exportaciones eran manejadas por extranjeros y, por lo 

tanto, el comercio era indirecto. (1) 

En loa 70'a, el proceso de sustitución de importaciones se 

centró principalmente en maquinaria, equipo y materiales 

intermedios, 

Loa avances tecnol6gicos y el proteccionismo externo 

hicieron que la industria creciera sólo interiormente. La 

falta de coordinación entre las pol(ticas cambiarla y da 

comercio exterior dió como resultado una sobrevaluación del 

peso y a un conjunto mayor de reestriccionea. 

Todo esto trajo consigo que el crecimiento económico en loa 

eo•a ruara casi inexistente. 

El proceso de industrialización en M6x1co ha tenido varias 

etapas: (2) 

a) Sustitución de importaciones de bienes· da con•umo 

( 1939-1960) 

-------------------------------
( 1) Cfr. 6 affoa en el Comercio Exterior de Mlixico, 

1959-1964, Bancomext. PA&•• 75-90. 

Cfr. Historia de M6xico, Salvat Mexicana de Ediciones, 

1978, Volumen 13. Pi&a• 25-30. 

Información Básica sobre el Catt y el de•arrollo 

industrial y comercial de M6xico, Senado de la República 

(2) El Comercio Exterior de M6xico, IMCE., 1972. PAaa.13-19 
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b) Sustitución de importaciones de productos intermedios y 

bienes de coneumo duradero (1960-1973) 

e) Sustitución de importaciones de bienes de capital o 

inicio de la promoción de bienes ·manufacturados para la 

exportación. (1970-1978) 

d) Desarrollo del sector petrolero, 1nfl8ción y devaluación. 

(1976-1982) 

En laa primeras tres etapaa, la politica de comercio 

exterior fue tendiente al desarrollo del pala. 
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IMPORTANCIA DE LA COMERCIALIZACION ENTRE LOS PAISES. 

El papel principal que deaempefia el comercio exterior está 

en que prove6 loa bienes indispenaablea para el desarrollo 

económico que no se pueden producir internlll!lente, y las 

divisas necesarias para adquirirlos. Se da tambi6n un 

esruerzo conjunto tanto del Sector Ptlblico como del Privado 

para competir eficientemente en el marcado externo, hay un 

mutuo inter6a para loarar una mejor coordinación entre loa 

distintos mecanismos institucionales. (1) 

Se debe tomar en cuenta la diversificación del comercio 

exterior para loarar: 

l) Reducir la dependencia de los inareaoa de un pa!11 de un 

ntlmero reducido de mercados. 

2) Obtener en majorea condicionas aquellos producto• qu• el 

pata pienaa importar teniendo una amplia aaleccidn da 

proveedorea. 

3) Fortalecer ••• relaciones económicas del pata, 

incrementando laa relaciones comerciales. 

(1) Ctr. Mecanismos de promoción a loa exportacion•• en 

Mfxico y en otros países, CEESP. A.c., P•a•· 1-3 y 145. 
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El intercambio de bienes y servicios entre loa paises hace 

posible que cada nación busque aprovochar las ventajas 

propias debidas a su disponibilidad de recursos, a su 

ubicacifn ¡eoaráfica respecto a loa mercados en donde puede 

colocar su producción, a su clima, abundancia, y costo de su 

mano de obra, a sus alternativas tecnoló¡icaa, para poder 

aprovechar en forma oportuna la combinación de ·capital Y 

trabajo y poder obtener de ellos el mayor beneficio. (1) 

Por lo tanto, se puede decir que el comercio exterior 

constituye un instrumento da desarrollo. Loa pa!aea deben 

buscar obtener ventajas en cuanto a recursos naturales, 

mercados cercanos, clima, precios de capital y de la mano de 

obra para poder competir "" ventaja con sus productos a 

nivel mundial. 

As!, los beneticioa son a nivel mundial en cuanto a comercio 

se retiere, empezando con el pa!s que exporta en loa mejores 

t6rminos y obtiene utilidades directas y aquellos que 

importan lo que podrían producir a precios m4a altos 

perjudicando a loa consumidores locales. 

(1) Inrormsción bAaica sobre el Gatt, y el Desarrollo 

Induatrial y Comercial de M6xico, Senado de la 

República, 1985, PA¡. 154, 
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Se debe tomar en cuenta, sin embarao, que loa pa!aea con un 

nivel de deaarrollo tecnoldsico y econdmico que tienen 

ventajas como: fuerte diaponibilidad de capitales, ¡randea 

escalas de producción, alta tecnolo¡!a, tienden a eavorecer 

un comercio desiaual e inJuato y a valerse de medidas 

proteccioniataa. 

Por esto la necesidad de elevar la parttcipacidn de Mfxtco 

en la economía mundial • La dependencia comercial con un 

solo pa!a puede dar lu¡ar a que no existan t6rminoa de 

equidad en las relaciones comerciales, por eao la necesidad 

do buacar nuevoa mercadea, 

' ' 
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EL GATT - FUTURO DEL COMERCIO EXTERIOR EN MEXICO, 

Con el fin de buscar establecer una serie de principios 

básicos que rigieran los intercambios comerciales mundiales 

una vez que terminara la II Guerra Mundial, y de manera que 

se redujesen las restricciones al comercio, mismas que 

muchos pa.[aea habían adoptado como medidas proteccioniataa, 

el 30 de octubre de 1947 1111 firma el Acuerdo General sobre 

Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT) por un total de 23 

pa!aea de todo el mundo. Surg!o el Oatt como un acuerdo 

provisional, y cada estado lo debía aplicar en la medida 

compatible como su legialac16n. (1) 

Como una organizacl6n de comercio, el Gatt representa un 

instrumento internacional encargado de promover el 

intercambio entre sua miembros, baa4ndoae en la eliminación 

de r,estriccionea, la reducción de arancel ea &duaneroa y la 

aplica~ión ¡eneral y obli¡¡atoria de la cliuaula de la 

"nación' ,mlla f"avorecida" para todos loa inte¡rantes del 

acuerdo. 

( 1) Cf"r. tnf"ormación bllaica sobre el Gatt y el Desarrollo 

Industrial y Comercial da M6xico: Sanado de la 

República: 1965. Pll¡a. 1-25. 
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Por otro lado. 1011 pa!se• reconocen que sus relaciones 

comerciales y económicaa deben tender al loara de niveles de 

vida más al toa. a la utilización racional de 1011 recursos 

mundiales y el creciaiento de la producción y da los 

interclUllbios de productoa. Lo 1114• importante en laa 

neaoctaciones son l•• concestonea arancelarias entre aua 

•iembro.. 

Loa principio• -.Am 111portantea del Gatt aon: (1) 

1) Cl6u•ula de la nación -'a favorecida: el ca.ercio no debe 

eatar sujeto a ninsuna diacri•inación, loa benef'icios 

concedtdo11 a un pal• ae deben hacer exten11tvo11 a 1-

delllAs partea contratante•. 

2) La i.ulttlateralidad: otora .. tento de raciltdadea a todos 

loa pa(ae• rtnaantaa; apoyo en aeneral a loa dem&a. 

3) htabl•ci•iento• da artincel•• aduanero• que protejan la 

tnctu.trta de un pafe. 

4) Aceptación dtl unton- actuanerq o z:onaa de libre 

c09ercio. 

(1) Intonaac16n b6•1c• aobre el 

Indu•trial 'Y CO..rcial de 

Repllblica. 1985. Pq. 30. 

Catt 'Y el D••arrollo 

M6•1co; a.nado de 1• 

El aatt en el Futuro de ... leo; I.M.C.E. 1982. PAa • .as. 
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El Catt es un tratado entre los pal ses firmantes, no una 

organización internacional. 

Las decisiones se toman por mayor!a de votos. 

Alguna.a de las rondas principales han sido: Ronda O{llon, 

Ronda Kennedy, Ronda Tokio. 

Con la entrada de México al Gatt, se pretende crear un nuevo 

sistema que lleve al país a desarrollar una industria m.is 

competitiva que pueda intervenir en igualdad de precio, 

calidad y servicio con las industrias de otros pa!aea. (1) 

Se deberá reestructurar la producción interna como un modelo 

de desarrollo adecuado a lo que implica entrar al Gatt. El 

país obtendrá ventajas como la reducción a los impuestos de 

1mportaci6n de nuestras exportaciones, se tendrá más 

se¡uridad de loa mercados, se tendré mayor defensa contra 

barreras y medida11 no arancelariaa. Se tendré una mayor 

corriente de inversión para crear plantas industriales, 

incrementar la producción nacional y poder exportar más. 

Alaunaa desventajas que se podrían presentsr son: 

a) Escasez de oferta exportable. 

(1) crr. El Gatt en el Futuro de M!xico~ I.M.C.E., 1982. 

P6a.60 
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b) Desaparición de pequei\as y medl8n11s industrias que no 

estuvieran preparadas para soportar la competencia. 

e) Que se frene el crecimiento de las empresas fabricantes 

de bienes de capital. 
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CAPITULO II) INCENTIVOS Y FINANCIAMIENTO AL COMERCIO EN 

MEXICO 

INCENTIVOS FISCALES, 

1) Oevoluci6n o acred1tamiento del impuesto al valor 

a¡¡re¡¡ado en ~las exportaciones de bienes y servicioa 

(I.V,A,) (1) 

Eat!mulo que otorga la Secretaria de Hacienda y Crédito 

Público. con el objeto de apoyar a 1011 exportadores de 

bienes y servicios de manera que puedan competir en mejores 

condiciones en el extranjero al quedar exentos de este 

¡¡ravámen, 

Este estimulo tiene su f'undamento le¡¡al en la Ley y en el 

Re¡¡lamento del Impuesto al Valor A¡¡regado. 

Se podrá acreditar el impuesto que lea haya sido trasladado, 
' aun cuando las~ exportaciones eaten relevadas de la 

obli¡aci6n de pa¡¡ar el impuesto, o solicitar la devolución 

de hasta el 15" del valor exportado en base al impuesto 

pa¡ado por la adquisición de inaumos. es decir, el impuesto 

trasladado por los proveedores de bienea o servicios, 

estrictamente indispensables para realizar la exportaci6n. 

( 1) Folletos inrormativoa "Eat!muloa Fiscal ea • lo 

Exportaci6n1
' Banco Nacional de Comercio Exterior, 

s.N.c •• 1987. Pá¡s. 1-10. 
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Es necesario que se haya consumado la exportaci6n para que 

se Pueda acreditar el impuesto 

2) Re¡!menea de Operaciones Temporales. (1) 

Estímulo que otoraa la Secretarla de Hacienda y Cr6dito 

Póblico en conjunto con la Secretarla de Comercio y Fomento 

Industrial. con el objeto de racilitar al industrial 

mexicano el acceso a mercados internacionales por medio de 

la utilizac16n de insumos extranjeros destinados a la 

exportación. Este estimulo tiene su fundamento le¡al en la 

Ley Aduanera y su realamento, en las Re¡laa complementarias 

de control de cambios publicadas en el Diario Oficial. 

El beneficio que se obtiene ea la exención del impuesto 

¡¡eneral de 1mportac16n y sus adicionales entre loa que 

eat6n; el 2.5% sobre el valor baae del Impueato General y 

el 3" sobre el impuesto aeneral de importaci6n, 

aarantizindolea por medio de una fianza o dep6aito en 

efectivo de loa insumos importado• temporalmente, mientraa 

permanezcan en el territorio nacional. 

Se entenderi por r6aimen de importación temporal, la 

entrada al país de mercanciaa con el objeto de permanecer 

(l) Folletos Informativos "Estímulos Fiacalea a la 

Exportación" Bancomext, S.N.C., 1987. Pi¡a. l-10. 
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en él, por tiempo limitado y para una f'inalidad 

específica, y no podrán aer objeto de transferencia o 

enajenación, debiendo retornar al extranjero en el mismo 

estado para su tranaformac16n, elaboración o reparación y 

depósito industrial. 

- Se permi t1r4 también la entrada al pala, sin el paao de 

impuestos por importación, da mercanciaa diatintaa a 

aquellas , que con anterioridad •• importaron 

definitivamente y que f'ueron incorporadas a productos 

nacionales que se exportaron también def"initivamente 

(importación para repoaiciQn da existencias). 

Se va a entender como depóai to industrial, la importación 

temporal de marcanc!aa de procedencia extranjera para que en 

luaarea previamente acondicionados se efectllen proce110• de 

tran11tormación, elaboración o reparación 111n el paao de 1011 

impueatoa al comercio exterior correapondientea, siempre que 

lo• productos reaultantea •e eXporten. 

En la pr4ctica, la mayoría de lo• incentivos tiacalea se 

aplican para cada producto sujeto de exportación, 

claaitic4ndolo a au vez en !"Unción de aua componentes y 

presentación, en rorrna tal que pueda determinarse con 

exactitud 11i el articulo que se deaea vendar al extranjero 

tiene incentivos de eate tipo y cual o cualea le 

correaponderia. (1) 

(1) Entreviata Personal: Sr. Neator Ramirez, Asesor Comercio 

Exterior, Bancomext, Feb. 1987. 
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APOYOS INFORMATIVOS. 

Para of"recer este tipo de apoyoa se cuenta principalmente 

con publicacione11 eapecializadaa en comercio exterior que 

permiten desarrollar actividades de inveatiaacidn diriaidas 

a participar en loa mercadea internacionales. 

Para esto, se cuenta con inatitucionea que proporcionan 

información a travfa de:(1) 

a) Directorios - que concentran nombres y direcciones de loa 

exportadores actuales y de compradoras potenciales. 

b} Eatadíaticaa qua reunen anuario• eatadíaticoa de 

comercio exterior nacional ea y entranjeroa. Dan 

participactonea de loa productoa en loa diferentes 

mercados. 

e) Aranceles - recopilan laa tarifaa de importación de loa 

pafaea extranjeros; se conoce el rfaimen comercial en el 

exterior. 

d) Produc.toa analiza •• ai tuación del mercado 

internacional en cuanto a productos determinados. 

(1) Folletos diveraoa sobre Comercio Exterior; "Sistema de 

Información. Aaeaor!a y Apoyo al Comercio Exterior de 

Mfxico", 

Publicacionea Bancomext-Ene/87. páas. 1, 2, J, 4, 5. 

Entrevista personal: Sr. Neator Ram!rez, Aaeaor Comercio 

Exterior Bancomext, Feb.1987. 
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e) Países - publicaciones que contienen las condiciones 

pol!tico-econ6mnicas y comerciales que afectan a los 

países en el exterior. 

!') Temas publicaciones sobre temas expec:.Cricos del 

comercio exterior 

OTROS SERVICIOS. 

- Oportunidades comerciales, internacionales - el servicio 

consiste en captar los requerimientos de compradores 

extranjeros que permitan determinar loo mercados 

potenciales para productos.mexicanos. 

La fuente de información la constituyen básicamente las 

Consejerías Comerciales. (1) 

- Licitaciones internacionales las convocatorias son 

captadas a través de las Consejerías Comerciales y 

Embajadas de México en el extranjero y son posteriormente 

dit'undidas a través de diversos organismos entre la 

comunidad exportadora¡ proporcionan apoyo y asesoría para 

la exportación de los bienes o servicios. 

(1) Sistema de información, Asesoría y apoyo al Comercio 

Exterior de México; Publicaciones Bancomext; Ene. 87, 

plig. 6 
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Consiste en un procedimiento de adquisiciones basado en un 

concurso internacional para que el país licitante obtenga la 

oferta mda conveniente a sus intereses. 

Por lo general, la compra-v&ntll implica un gran volumen, 

engloba diversos bienes D servicios y se derivan servicios 

de post-ventn.(l) 

ASESORlA EN GENERAL. 

Diversas instituciones, entre ellas Bancome~t, ofrecen 

asesor!a sobre: 

Marco Comercial (2) 

1) ~égimen legal y arancelario de exportación e importación. 

2} Régimen legal y a.rancelario de importación del pa{s de 

destiño 
3) Regtmen~a aduaneros 

4) Caractertsticas de los mercados extranjeros 

S) Formas de pago internacionales 

6) Esquema de apoyos financieros 

7) Esquema de estímulos fiscaleft 

(1) Sistema de informaci6n, Asesoría y apoyo ol Comercio 

Exterlor de México¡ Publicaclonoa Bancomexti Eno. 87, 

paa. ? • 

(21 Ibldem. p8g. 9 
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8) Se&uro de cr,dito a la exportación. 

9) Sistema aeneralizado de preferencias arancelarias. 

10) Macaniamoa de neaociaci6n para aprovechar el esquema 

re&ional de la Aeociacidn Latino11111ericana de lnte1raci6n 
(ALADI), y productoa neaoctadoa. 

11) Siatema da control cambiario 

12) Reaiatro Nacional de importadora• y exportadores. 

13} Contratos da compra-venta internacional 

14) Carta de cr•dtto do-'atica. 

Tnirico Internacional.(l) 

1) Despacho Aduanal 

2) Aaentea aduan•lea en Mfxico y aua correaponaalfaa 

3) Tipoa da transporte y aua caracterfaticaa 

4) Tarifaa normales y preferancialea 

5) Tfrminoa de compra-venta internacional 

6) Hoja da coatoa y eu utilización para el c'lculo de 

cotizacionaa internacionalaa 

7) carta da in•truccion•• al •1ent• aduan•l 

8) Ubicac16n da la• di•tinta• aduan .. en el paf• 

9) Documento• de embarque 

10) seauro da tran•porte 

11) Ne1ociacione• para T•riía• preferencial•• da tranaporte 

(1) Siatem• de Inf'ormac16n, Aaeaorfa y Apoyo al Comercio 

Exterior da Mfxico, Bancomext, Ene. 87, P•&• 9 
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- TrAmites dependencias ¡ubernamental, documentos y 

procedimientos en materia de comercio exterior. 

- Pro&riuna• de exportación - contenido, prop6aito y tr6mite 

de los diferente• pro¡ramaa. 

- Promoción - evento• promoclonale•, apoyo para el envio da 

mueatr••· 

- ProlllOvar la creación da empre••• de comercio exterior -

dando •••aorta aobr• aapectoa do conatituc16n 1 

oraanlcaclón y tuncionamlanto. 

Aseeorla Jurldlca.-

E• necesario que el exportador conozca loa aspecto• 

leal•latlvo• Pfl!'• proteaarme da poelblaa conflicto• l•&•lea. 

A•L•t•ncla tecnol6alca.-

Ea muy importante eate tipo de ueaoramlento para que laa 

poalbllidade• de lnaraao. permanencia y crecimiento de l••. 
empresas, en al !mblto del comercio internacional aa pued11n 

reall&•r. 

Se pueden obtener e•rvicioe de: 

l) Orientación y ••••orla en aepectoa de innovación y 
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adecuaci6n tecnolóalca, deficiencias tecnoló¡icas y 

transferencia de tecnoloaia. 

2) Información acerca de oraaniamoa de inveati¡ac!ón y 

desarrollo tecnolóaico. 

APOYOS DIVERSOS. 

Ejecutivo• de Cuenta.-(1) auxiliare• bancarioa que tienen la 

función da atender la actividad promotora intearal. 

Desarrollan actividades de promoción de ofertas, orientación 

sobre tr6mitea adminiatrativoe de exportación e importación, 

información sobra mecaniamoa da apoyo al fomento de las 

exportaciones, inveatiaac16n de mercadea. 

Laa acciones que realiza el ejecutivo de cuenta son de 

car6cter promocional, financiero, fiscal y adminiatrativo. 

Capacitación.-(2} Oraaniamoa financiaroa que a trav6a del 

Centro de Eatudloa en Comercio Internacional (C.E.C. I.), 

participan en la capacitación de recuraoa humanoa, formando 

y actualizando profe11ionalea que puedan realizar en forma 

eficiente loa procedimientos de comercialización en el 

imbito internacional. 

( l) Siatema de Información, Aaeaor!a y Apoyo al Comercio 

Exterior de M6xico; Bancomext, Ene. 87, P·I· 15 

(2) Ibidem, P•a. 18 
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Tiene entre otros objetivos: 

1.- Capacitar recursos humanos 

2.- Promoción de exportaciones 

3.- Captar requerimientos educacionales en materia de 

comercio exterior 
4.- Organizar aimpoaioa, cursos, seminarios y conferencias. 

5.- Establecimiento de cent.ro de capacitación, 

Proaramas sobre: 

Capacitación externa. 

cursos b4aicoa 

curaos eapec!ficoa 

seminarios informativos 

conferencias motivacionalea 

Aaiatencia a instituciones de en9enanza superior 

Proaramaa de estudio a nivel li¿a~ciatura, eapecialidad 

y maeatr!a en comercio exterior, m9diant• convenios con 

univeraidadaa y otras inatituctonea atmilarea. 

Conaejer!aa Comerciales de M6xico en el extranjero.-{l) au 

·tarea principal ea la identificación de mercados potenciales 

y de proyectos viables para productos de exportación. 

(l} Sistema d& Inf'ormación, Aae•oría y Apoyos al comercio 

Exterior de M6xico, Bancomext, Ene, 87, páa. 19. 
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Realizan estudios de mercado por productos y por pa!s con 

diferentes niveles de penetración, loa cuales se identifican 

como: 

a} C6dula.- contiene la. tendencia comercial del productos en 

loa últimos aftas y las barreras no arancelarias, 

b) Perf'il.- considera loa elementoa •• la c'dula, 
tratamiento arancelario, producción en el mercado, lleta 

de importadores potenciales y observacionea relevante• de 

la• pricticaa comerciales. 

e) Informe o Eatudio.- que incluye loa elemento• del perfil, 

canales de distribución, mecanismos y pricticaa de 

promoción, re¡¡ulacionea de etiquetado, an6liaia da loa 

pa!aea proveedorea, requiai toa de empaque y embalaje, 

condiciones sanitarias y de calidad. 

Las conaejer!aa Comercialea tambi'n ••••oran en: 

Obte~c1dn de reatmenea comercial•• en loa pataea de 

deatirlo 

Detecc16n de oportunidadea comercial•• 

Lici tac1onea 

- Captación de 1nter'• de inversión extranjera 

Promoción de orerta exportable. 

Mequiladoraa e Invera16n Extranjera.- La importancia de la 

induatria maquiladora de exportación como un mecaniamo da 

captación de divi11a11, de aeneración de empleoa, y como un 

inatrumento de apoyo para alcanzar una mayor intearación da 

la induatria nacional con la economía internacional, ha 
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fomentado la creaci6n de proaramas con laa aiauientee 

actividades: 

a) Establecimiento de nuevas plantas maquiladoraa de 

exportación 

b) Demandas de subcontratación internacional 

e) promoción de orertaa de la pequefta y mediana empresa 

d) Campailaa promocionalea en el extranjero 

e) Seminarioa de promoción nacional e internacional. 

Ferias. Expoaicionea y Miaionea.- Para promover loa 

productoa en el exterior, ea necesario darlos a conocer en 

loa mercados internacionales, a trav6a de la participación 

•n ferias y expoaicionea internacional ea, misiones 

comerciales. misiones de compradora• y viajes aectorialea da 

promoción comercial.(1) 

Diversa• inatitucionea aon encaraadaa de proporcionar a loa 

participantes informacidn diversa sobre dichos evento•. 

a) Feria• y expoaicione• internacional••· 

Para ceda feria internacional• el participante va a 
recibir inrormacidn relativa a: 

• 

(1) Sistema de informacidn 0 Aaeaor!a y Apoyo al comercio de 

MAxico, Bancomext; Ene. B7, p•a• 24•25, 
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- Eapec1ficacionea del evento: nombre, ubicación, fecha, 

costo, visitantes, productos qua se promueven. 

- Servicios y apoyos que se ofrecen en la coordinación de 

la participacldn. 

- Información da eventos comerciales internaclonalaa que 

astan ruara del proarama, aaeaoria y apoyo para al envio 

da mueatraa y la particlpacidn en loa eventos de manera 

individual. 

Aaeaorio. y apoyo en el diseno arquitectónico y 

conatrucción de módulos de exhlblcidn da productos. 

b) Mlalonea CD9erclalea. 

Se oraanizan dichas mialonea comercialea • loa 

prlnclpalea mercados del exterior. 

A trav6a de laa Conaejer{aa Coaerclalaa ae alabara al 

proaraaa de entrevlat.. con compradorea potencialea 

intareaadoa en loa productos a exportar. 

e) Mialonaa de Co11pradorea. 

Se proaraaan viaitaa de arupoa de co111pradorea de diveraoa 

pat:aea que viajan a ••xico para conocer la orerta · de 

productos de la planta industrial mexicana y neaociar 

direct11111ente con el exportador. 

d) Viajea aectorialea de pro1110ci6n comercial. 

Da acuerdo a loa sectores que tienen mayores perspectiva• 
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de comercializaci6n en diversos paises. se coordinan 

viajes de un grupo de empresas de un mismo sector, que en 

su conjunto pueden orrecer una gran varidad de productos 

o servicios que se complementen entre st. 

La coordinación se lleva a cabo a travfa de las 

Conaejeriaa Comercialea • 

... 
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LA BANCA MEXICANA EN LA EXPORTACION E IMPORTACION 

a) BANCA ESPECIALIZADA. 

Entre loa principales aervicioa bancarios que ae ofrecen se 

cuenta:(l) 

a) Exportación y preexportación de productos primarios y 

manufacturados. 

b) Importación y equipamiento industrial 

e) Su11tltución da importaciones 

d) Garantiaa de preembarque y poaembarque 

e} Reaaeauroa 

f) Aaeaorla financiera 

a> Aaente financiero del Gobierno Federal 

h) Llcitacionea internacionales 

1) Reeatructuraci6n de la deuda 

J) Intercambio compensado 

k) Exportadorea indirectos, '\., 

se tienen cr6ditoa y redeacuentoa para: 

1) Equipamiento industrial 

2) Producción da inaumoa nacionales 

3) Producción de bienes exportables 

---------------------------------
(1) Folleter!a Eapecializada Bancomext. Proarama 1987. 

Sistema de Informaci6n 0 Aseaor!a y Apoyo al Comercio 

Exterior de M6xico, Bancomext; Ene. 87 0 pá&•• 26-28. 
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4) Compra de insumos nacionales e importados 

5) Comercializacidn 

6) Venta 

Se toman eatoa puntea en cuenta como una cadena de 

exportacidn. 

Se cuenta con las aiauientea modalidadea de operactdn 

financiera: (1) 

Banca de Primer piso 

funciones: 

que tendr6 laa ai¡uientea 

a) Otor¡ar cr6dtto • empresas mediana• y ¡randas 

relacionadas con el comercio exterior que no puedan ser 

atendidas por otras sociedades nacionales de cr6dito, 

b) Participar temporalmente en el capital social de empresas 

de comercio exterior. 

\ 
- Banca de Se¡undo piso - qua va a: 

a) Redescontar operaciones que presenten otras sociedades 

nacionales de cr.Sdito en apoyo a las actividades da 

comercio exterior, 

b) Otor¡ar ¡¡arantiaa de apoyo al cr6dito proporcion11do por 

otr1111 11ocied11de11 n11cion11le11 de cr6dito. 

(1) Proar11m11 1987, Bancomext; páa•. 26-28 
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e) A través de Fomex, otorgan garant!as para cubrir rie•aos 

políticos. 

- Banca de tercer piso - que consiatirA en: 

s) Conceder c~dito a loa fideicomi•oa de fomento que apoyen 

actividades de co••rcio ext~rior. 

Proar..a. de Crfdito.- La canalizac16n de loa recuaoa ae 

llavar6 a cabo a travta de cuatro proar--.. b6aicoa: (1) 

1) Eaportac16n 

2) l11POrtaci6n 

3) !quip .. iento Industrial 
4) Suatitu.cidn da lmportacionea 

1) E11POrtaci6n. 

11 proar ... incluya el otor•-i•nto de apoyos crediticios 

que abarcllft el ciclo de produccidn c041Pleto de un bien 

exportable. desde la adquiaicidn de inaWIOa :t capital de 

trabajo. haata su venta. 

Loa crfditoa •• otoraarAft por ,..dio de dos aubproar .... : 

(1) Proar ... 1987, Banco .. xt; pq. 29 
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l.- Ventas al exterior de productos primarios, 
manufacturados y servicios. 

2.- Preexportaci6n de productos primarios y manufacturados. 

1.- Mediante este proarama se van a tener un conjunto 

variado de formas de crédito como son: financiamiento al 

exportador, financiamiento al comprador extranjero, a 

las maquiladoraa y a las empresas da comercio exterior. 

- Crédito al comprador. (1) 

El banco , a través de au Fideicomiso fomex va a otorsar 

financiamiento de crédito al comprador, abriendo líneas 

crediticias a instituciones bancarias del exterior. 

perr111i tiendo al exportador nacional vender a plazo sin 

endeudarse y recibir de inmediato el apoyo de su venta. 

El monto financiitble dependeri del contflnido nacional 

qua tenaan los bienes y de lo• pla=o• a los que se 

realicen las operaciones. 

Ventajas: 

1) La empresa exportadora mexicana recibe el P•&o de 

contado sin arectar su estructura financiera. 

{l) Folleter!a: "Cri6dito a laa Exportaciones Mexicanaa"; 

Bancomext, Dic. 1986. 
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2) El contprador extranjero liquida au importación a plazo, 

teniendo la ventaja de un financiamiento preferencial, 

3) El sujeto de cr6dito ea una Inatitución Bancaria de 

primer orden la que disminuye el rieaao da la racuperacidn 

y aaeaura el in1reao de laa diYiaaa al pafa. 

La tasa de interfa va a variar dependiendo del tipo de 

operación que sea. Lo mismo auceder• con loa plazca. 

Crldito al exportador. 

Se darli apoyo financiero a las empreaaa maxicanaa da 

comercio exterior para que cuenten con loa recuraoa 

neceaarioa para llevar a cabo la comarcializacidn, para 

conceder anticipos a aua provaedorea y diaponer de Condoa 

para vendar o almacenar la mercancta. 

Empreaaa Maquiladoraa. 

Se dar4 apoyo a este tipo da aflll)raaaa debido e eu 

contribuci6n • le aeneracidn de divi•••• l• creecidn de 

elflPleo• y • la intearacidn de .l•• zona• tronterizaa con el 

re•to del paf a. 

2.- En eete etapa de iniciecidn de le e•trataaia ae apoyar4 

el proceao productivo con capital da tr•bajo. !ate apoyo 

crediticio va a incrementar le rentabilidad de la 

actividad 

produccidn. 

exportadora reduciendo loo coa toa do 
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- Exportadores Indirectos. (1) 

Este programa va a consistir en otorgar financiamiento a 

todas aquellas empresas fabricantes de materias primas, 

partes y componentes que se van a integrar al producto 

exportado, esto ea, a los proveedores de los 

exportadores, 

Se busca que estos recursos reduzcan su costo de 

producción, que ae induzca tambii6n a una mayor 

inte¡ración a la cadena productiva de bienes exportables 

y que el sector productivo nacional alcance un alto 

nivel da competitividad en loa mercados internacionales, 

La carta de cr6dito domfatica ce.e.o) ea el documento 

b4aico de operación del sistema. Con esta carta la 

empresa podrá acudir a su banco y aolici tar dicho 

Cinanciamianto, qua podrá ser otoraado en moneda 

nacional o extranjera. 

La e.e.o. .. el in•trumento de paao oue emite una 

aoctedad nacional de crddito a f'avor del proveedor, con 

base en un pedido en firme del extranjero u otro 

instrumento oue ampare la exportación f'inal. 

(1) Proarama 1967, Bancomext; páa. 32 

Folleteria Especializada: "Proarama de apoyo financiero 

a exportadores indirectos. Carta de crddito dom,atica"; 

Bancomext, Dic. 1986. 
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Permite que el exportador indirecto obtenga la excención 

de impuestos indirectos y las divisas necesarias para 

efectuar sus importaciones. 

2) Importación. 

Con11iatir' en rtnanciar las importaciones de materias 

primas, partea y r•raccionea mediante l!neaa de cr•dito 

contratadas con or¡;aniamoa financieros oficiales y 

multilaterales del exterior con lo• priñcipalea aocioa 

comerciales. 

3) Equipamiento Industrial. 

El programa tender4 a aatiafaear las nece11idadea de compra 

d• equipo y maquinaria y adaptación de tn•talacionea que 

requiera la planta productiva exportadora p~'ra apoyar el 

proceso de mecanización. 

Se otor¡ar'n financiamientos diractoa, a trav6a de Fonei y 

de Fonatur que faciliten las operacionea: se depender4 de 

recursos proveniente• del Banco Mundial y de otroe 

oraaniemoa Cinanci•roe multilaterales y bilateralea. 

4) Suatitucidn de Importaciones. 

El apoyo Cinanciero a la producción y compra-venta de bienea 
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de consumo en las plazas fronterizas y zonas librea del pa!s 

se hará por medio de Fidec, 

Se destinarán recursos pera la sustitución clara y eficiente 

de l~portaciones de bienes de capital. 

- Fuentes de Financiamiento, (1) 

a) Externas. 

Se contará primordialmente con las divisas de las l!neas 

de cr,dito ya neaociadaa y contratadas principalmente de 

fuentes preferencialea y comerciales. 

Bancos extranjeros e instituciones financieras 

especializadas. 

Se utilizarin laa l!neaa de cr6dito establecidas bajo la 

modalidad de\diferencialea de taaas de interéa, las 

cuales partni ten ''que el financiamiento de la exportación 

se efectúe con recursos del banco extranjero y qua la 

empresa exportadora sólo cubra el diferencial entre la 

tasa del banco extranjero y la tasa de descuento de 

F'omex. 

Las l!neaa de crfdi to contratadas a mediano plazo con 

bancos comerciales, con ae¡uroa y aarant!a• ae 

canalizarán al pro¡rarna de importación. 

(1) Pro¡rama 1987; Bancomext, pá¡a. 35-37 
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Lo.a lineas de crédito contratadas con loa diferentes 

paises en forma preferencial eat4n especialmente para los 

importadores mexicanos, lo que lea permite obtener una 

cobertura cambiarla y realizar pa¡oa en moneda nacional. 

- Or¡anismoa financieros internacionales, 

Se contaré con recursos provenientes del 

Interamericano de Desarrollo y del Banco Mundial. 

b) Internas. 

Banco 

Es necesario disponer de recureoa en moneda nacional que 

permitan otor¡ar apoyoa financieros en pesos. Estos 

recursos se obtendr4n principalmente por medio del 

redescuento de operaciones con fideicomieoa de !'omento y 

da la colocac16n de valorea, complement4ndoae con loa 

recursos propios de la• inatitucionea bancarias. 
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B) BANCA NO ESPECIALIZADA (1) 

I l Exportación. 

a) Fomex (2) 

El fondo para el fomento de las exportaciones !Ue 

establecido por el Oobierno Federal para apoyar 

financieramente a productores y exportadores de 

manufacturas y servicio• mexicanos deatinadoa a la venta 

al exterior, aai como a productores de bienes de capital 

y de consumo duradero que sustituyan importaciones. 

Ventajas para el cliente: 

- Pa¡ar intereaea m¡a bajos que loa del mercado. La tasa 

que utiliza ea prererncial. 

Obtiene maiyor competitividad en loa mercados 

intarnacionalea. 

- Obtiene al respaldo de lea ¡arantiaa comerciales y de 

rieaao político que otoraa Fomax. 

(1) Proarama da financiamiento al Comercio Exterior Banco 

Nacional da Jll'fxico: Oiv1si6n de f'inanciamiento al 

Comercio Exterior. 

(2) Nanual de Servicio• Comercio Exterior; Banamex, pá111. 

7-16. 
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Ventajas para el Banco: 

- El programa gen~ra un dif'erencial para el banco sin la 

utilización de recursos propios, 

- Ea un crédito de menor riesgo al teneraa asegurada la 

fuente de recuperación. 

Para loa productos elaborados en México el Fondo exige, como 

mínimo el J°" de grado de integración nacional dentro del 

costo directo de producción que entre otras cosas va a 

constar de: materias primas, combustibles, energ!a, 

salarios, prestaciones, depreciación de maquinaria y equipo; 

que intervengan directamente con la producción. 

El Fomex cuenta con diversos programas de apoyo: 

Proarama de financiamiento a la pre-exportación(l}que 

apoya con f'inanciamiento preferencial loa costos·• de 

producción de mercanc{aa o 11ervicioa que 11e destinen 11 la 

venta en el extranjero. Se financian loa per!odoa de' 

producción. 

Incluye financiamiento a: 

1.- Producción de manufacturas 

2.- Producción de emp~eaaa maquiladoraa 

3.- Existencias 

(1) Manual de Servicios de Comercio Exterior, páa. 17-lB. 



4,- Instalación de bodegas 

s.- Prestación de servicios o suministros de tecnología 

6.- Reparación, adaptación o comisión de bancos. 

7.- Equipo de transporte automotriz 

B.- Estudios para mejorar productos 

9.- Capacitación t6cnica 

10.- Licitaciones internacionales 

11.- Honorarios de supervisión 

12.- Apoyo a empreaas de comercio exterior. 

- Programa de financiamiento a la exportación (1), que tiene 

como fin permitir al exportador de articuloa manufacturadoa 

y de servicios mexicanos competir con exportadoras de otros 

paises mediante el financiamiento de aua operaciones y que 

de eata forma se generen diviaaa para el pata. 

Tambi6n tiene como proPtlsito proteger a loa exportadora• y/o 

a la institución contra cu~lquier eventualidad qua impida la 

recuperación del importe d•'laa exportaciones. 

Financia principalmente: 

1.- Venta de productos 

2,- Venta da productos de empresas maquiladoraa 

3.- Venta do servicios 

(1) Manual de Servicios al Comercio Exterior, Banamox. páaa. 

32-43, 
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J.- Venta de servicios de reparación, adaptación o comisión 

de. bancos 

s.- Estudios de mercados 

6.- Campaffas publicitarias 

7,- Instalación de tiendas en el extranjero 

B.- Envío de mueptras 

9.- Inversión en empresas extranjeras comerciadoras de 

productos mexicanos 

10.- Inversión en empresaa extranjeras proveedoras de 

empresas mexicanas. 

- Apoyo a la sustitución de importaciones (1), se apoya con 

financiamiento preferencial la producción en México de 

bienes que desplacen a los importados, 

Principalmente enfocados a: 

\. l.- Programas de financiamiento de biene11 de capital y 

servicios. 

2.- Programas de financiamiento de bienes de consumo en la• 

franjas fronterizas 

J,- Programa de financiamiento a la compra venta de 

automóviles populares en lo. zona libre y franja 

fronterizo.. 

(1) Manual de Servicios al Comercio Exterior, Bano.mex, páaa. 

44-60 
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- Linea de pago a productores de Pemex. 

Programa establecido para otorgar apoyo financiero a los 

industriales mexicanos para la producción y venta de loa 

bienes y servicios que realicen para Pemex y que contribuya 

a la suatituci6n de importaciones. 

- Financiamiento para la exportación de productos primarios 

a mercados no tradicionales, entendil!indose como mercado no 

tradicional todo aquel pa!a qui:i no sea comprador habitual 

del producto que se esta exportando. 

- Financiamiento con recursos del Cajón 3. 

El Cajón 3 son recursos propios que Banco de M6xico permite 

se utilicen en apoyo a la exportación de manufacturas a 

tasas preferencialea. 

El objetivo es financiar a empresas exportadoras de 

producto• manuf'acturado11 mexicanos que no cubran los 

requisitos minimoe para poder recibir el apoyo da Fomax. 

como son el grado de integración nacional del producto. 

capital mayoritario nacional. 

- Apoyos al importador extranjero de productos mexicanos. 

Se establecen lineas de cr6di to a rever de bancos 
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corresponsales en el extranjero por medio de un convenio 

para financiar preferencialmente al amparo da Fomex y 

productos primarios al importador en el extranjero. 

II) Importación 

a) Lineas de gobierno a Instituciones de Cr4dito.(1J 

- Profida. 

El pro¡ramei de financiamiento en divisas para la 

exportación. financia a las empresas exportadoras, las 

importaciones de insumos requeridos para sus pro¡ramaa de 

exportación. 

Insumos tales como materias primas, ref'acciones, 

componentes y servicios qUe se requieran para su 

posterior venta a mercados del exterior. 

(1} Manual de servicios Comercio Exterior, Banamex, 

pá¡a. 89-111. 
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- Linea Bancomext-Nafinsa, 

Financiamiento a la importación que ponen bancos 

corresponsales del extranjero • favor de 

Bancomext/Nafinsa y que estos a su vez ponen a favor da 

Instituciones de Crédito mediante ta firma de un contrato 

para la ut111zaci6n de recursos, a plazos y tasas 

pref'erenciales, 

El objetivo es financiar a empresas importadoras de 

materias primas, partea, componentes, refacciones y 

bienes de capital destinados a una actividad prioritaria. 

b) Lineas de Bancos Extranjero• a 

Crédlto.(l) 

- Financiamiento crédito al comprador. 

Instituciones •• 

Cr6ditoa que ae eatablacen,a plazos de 2-5 aftas y a tasas 

da lnter6a preferencialea y'ftjaa por toda la vlaencia de 

la• operaciones que se conceden a empresas en M6xico para 

l• Importación de Bienes de Capital• Productos y 

Servicios de ori¡¡en o Manufactura Extranjera mediante 

recurso• de las L!neaa de Cr6dito compradas, firmadas 

entre las in•tl tucionea •• crédito y banco• 

corresponsales del extranjero. 

(1) Manual de Servicios de Comercio Exterior, Banamex, 

(pá¡¡s. 112-130, 
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El financiamiento es en otras divisas y ofrecen plazos y 

costos atractivos. 

- Lineas Comerciales. 

Lineas de crldito para operaciones tradicionales de 

Comercio Internacional abiertaa en favor de las 

Inatitucionea de Crédito para Bancos Correaponaalea en el 

Extranjero. 

El objetivo ea otoraar financiamientos hasta por lBO d!aa 

para la importac16n da productos y materias primas. 

- Lineas Prererencialea 

Lineas de crAdi to para bancos corresponsal ea del 

., extranjero obran en favor de las Instituciones de Crédito 

Nacionales para utilizar loa proaramaa da financiamiento 

en laa importaciones de bienes da capital y productos 

manufacturados de oriaen extranjero. 

El objetivo ea financiar las importaciones a trav6s de 

~inanciamiento en varias divisas. 



55 

III) Programa de Garant!as'Fomex, 

El fondo cuenta con un Plan de Garant!as por pro¡rama de 

financiamiento para cubrir los riesgos a que estan expuestas 

las operaciones de Comercio Exterior y las de Sustitución de 

Importaciones. 

El Fomex cuenta con las stauientes garantías: 

a) Programa de garantlas a la preexportación (l) 

- Garant!aa de Pre-embarque. 

Se garantizan los siguientes riesgos: 

1,- Cancelación del permiso al portador, 

2.- Cambios en la legislación relativa a importac1on1:1s .. n 

el pata del comprador que impidan al exportador 

cumplir con lo cometido. 

3.- Cumplimiento del importador 11 las condiciones del 

contrato o cancelación del mismo sin causa imputable 

al exportadCr. 

4,- Falta de pago de loa crérU tos otoraados por la 

institución de crédito por insolvencia o mora 

prolonaada de los exportadores acreditados. 

5.- Falta de paao de créditos comerciales o avales 

otoraadoa a importadores debido a la insolvencia o 

mora prolongada del exportador. 

(1) Manual de Servicios al Comercio Exterior, Banamex, 

piigs. 134-138. 
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b) Pro¡rama de garantías a la exportaclón(l) 

- Garantías de Post-embarque. 

Se ¡arantiza lo si¡uiente: 

1.- Intranaferibilidad de fondos, 

2.- Por requisición, exportación y/o confiacaci6n de loa 

bienes del importador por el ¡obierno 

3.- Diapoaic16n expresa de caricter ¡eneral de una 

autoridad del ¡obierno. 

4,- Un fenómeno natural de conaecuenciaa cataatr6ficaa. 

S.- Insolvencia o mora prolon¡ada del comprador. 

6.- Incumplimiento del comprador, 

- Servicio de Construcción o aimllarea preatadoa en el 

extranjero. 

Se tiene rh111ao11 "A", o sea, loa que ocurren durante la 

ejecución da la conatrucc16n, por ejemplo: 

(1) Manual de Servicloa al Comercio Exterior, Banamex, 

p&aa.139-149; 1967 
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1.- Guerraa 

2,- Fenómenos naturales 

3,- Medidas tomadas por laa autoridades del pala del 

importador 

4.- Pfrdida de los equipos, materiales o instalaciones 

s.- Y otros 

Se tienen rieaaos "B" que son a partir de la estimación 

o cuantificación de la obra. 

l.- Falta del paao del crfdito 

2.- Ejecución o intención de loa ¡arontias preatadas por 

el exportador. 

Garantia• Inatitucionalea estipuladas en contrato (Bonds) 

o Garant!aa Contractuales. 

El fondo podr6 aarantizar a la inati tuC"16n la pfrdida 

sufrida por la emiai6n de aarant!as eatipuladaa en el 

contrato (Bonda) en lo• ai&uientes casos: 

1.- Garant!aa previa• a la presentación de una oferta 

(Tender Sonda) para sarantizar al importador que el 

exportador ea tfcnica y financieramente competente para 

ejecutar loa contratos y pueda entonces presentar su 

•oferta, 

2.- Garant!aa de sostenimiento de oferta (Bid Sonda) para 
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garantizar al importador que el exportador sostendrá su 

oferta en los mismos términos propuestos. 

3.- Garantías da devolución (Advanced Payment Bonds) para 

aaranti~ar al importador que cualquier anticipo que 

proporciona el mismo ser4 devuelto o utilizado en 1011 

t6rminoa establecidos en el contrato. 

4,- Garantías de ejecución (Performance Bond a) para 

aarantizar al importador que el exportador cumplirá 

aatiaractoriamente con lo establecido en el contrato, 

s.- Garant!aa al exportador para aarantlzar al exportador 

que cualquier depósito que haya efectuado con motivo de 

au participación en una licitación internacional aeri 

utilizado por el importador en loa tfrmlnoa 

eatablecidoa, 

-, 
e) Proarama de Garantía• • la Suat1tuc16n de 

Importac1onea.(l) 

- Contra la f'al ta d& pa10 de créd1 to• otoraadoa para la 

producci6n de bienee de capital. 

(1) Manual de Servicio al Comercio Exterior: Banamex; páaa. 

151-156; 1987. 
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El f"ondo garantizará loa crédi toa concedidos para la 

producción de bienes de capital, cuando no sean pa¡ados 

por insuficiencia o mora prolongada del producto y se 

trate de empresas que auati tuyan importaciones o 

realicen actividades prioritarias. 

Al primer adquiriente da bienes de capital, por las 

pérdidas derivadas por su mal runcionamiento. 

Se otorgar6 garantía para protege~ al primer adquiriente 

da un bien de capital que se haya f"abricado y diaei'lado 

por primera vez en Mfxico contra pérdidas durante el 

pertodo inicial da f"uncionamiento del bien. 

IV.- Compai'lla Mexicana da seauros de Crédito (COMESEC). 

- Seauroa de crédito a la exportación. (1) 

Su objetivo ea proteger a loa exporta~oraa contra la falta 

de p11¡0 de lo• crfdi toe concedidos • sus compradores de 

otros p11l••11, ori¡lnada por eventualidades de car6cter 

comercial. 

Se cubre~ aquellos rleaaoa ori¡inados por incapacidad 

financiera del comprador para cubrir sua adeudos. 

(1) Manual de Servicios al Comercio Exterior; Banamex, páa. 

157; 1987 
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CAPITULO III) LA MERCADOTECNIA EN EL COMERCIO EXTERIOR, 

ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADOS, 

Para conocer que ea lo que quiere el cliente y poder 

1111.tiafacar su• necesidades se habrá que determinar ante 

nada, qu16n e• al cliente, qu6 necesita, en que cantidades 

lo daaea, dónde eatt, cuanto esté diapueato a pa¡ar por al 

producto y porqu6 praf'iare un determinado producto y no 

otroa, 

Aquí ea donde aura• la inv~ati¡ac16n da marcados, que va a 

permitir obtener aata información por medio de aatudioa del 

marcado actual y potencial del producto, da la operación de 

d1atribuc16n, qu6 otros factoras se encuentran involucrados 

en la transferencia da loa bienes del producto al 

conaumidor.(1) 

Invaatisac16n de laa oportunidad•• do venta: 

a) Inve•ticaci6n del producto.- va a conai•tir en encontrar 

nuevoa producto• otratar de mejorar loa que ya exiaten de 

manera a poder incrementar la• ventaa. 

Entre otra• coaaa va a determinar: 

(1) Cfr. Comercialización Oinimica; Franciaco J. Laria 

Ca•illaa; Editorial Diana; 1973. 
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- El grado de aceptación del producto. 

- Comparaci6n de la aceptnci6n de loa productos de la 

competencia 

- El uao a que se detinan los productos existentes, 

- Caracter!aticaa de empaque, diaefto y f!aicaa. 

- Caracter!aticaa de empaque, diaefto y f!aicaa. 

- Ventajas y desventajas de loa productos propuestos. 

b) Inveati¡aci6n de mercados.- va a procurar adaptar el 

producto a los usos y preferencia• del cliente, 

determinar que Areas ¡eo¡ráficaa y qué sectores de la 

población pueden ser atacados ventajosamente, cual es el 

mercado meta. 

En general va a determinar: 

- An611a1a del tamafto del mercado para un producto 

- Caractar!aitcaa del mercado. 

- EStudioa da oferta y demanda 

- Factorea acon6micoa y pol!ticoa 

- Pronósticos psra los neaocios. 

el Investiaaci6n sobre m6todos y políticas de venta.- que va 

a per111itir determinar cuales aon la• zonas de venta 

favorables y productivsa, cuales son lo• canales de 

distribución adecuados, loa medio• de publicidad. 

En reaumen: 

- Influencia de los precios en los volúmenes de venta 
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Evaluac16n de los met6doa de venta existentes 

Estudio de los costos de distribución 

- Estudio de la distribución de los productos 

- Publicidad y prácticos de venta de la competencia 

- Selección de los medios publicitarios 

Los pasos ¡enerales para llevar a cabo una Inveati¡ac16n de 

Mercados son: (1) 

l.- Formulación del problema 

2.- Determinación de las fuentes de información 

3.- Preparación de las formaa necesaria• de obtención de 

datoa 
4.- Diaefto de la mueatra 

5.- Recolección de la información 
6.- Reviaión, Tabulación y Anilleia de la información 

7.- Preparación y preaentac16n del informe 

., 
ELEMENTOS DE UNA INVESTlGACION DE UN MERCADO EXTRANJERO 

Una Lnveattaac16n amplia da 

comprenda: (2) 

un mercado extranjero 

{l) Comercialización Din6111ica; F'ranci•o J. Lari• Cuill••• 

Editorial DLan•; 1973, pá1. 57 

(2) Comarcio Internacional; Kramer D'Arlin Root; 1974; CJ:a 

General de Edicionea; pá1. 482. 
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1) Análisis de las posibilidades actuales y futuras del 

mercado 

21 Estudio de precio y calidad 

J) Estudio de los mCtodos de distribución y mercadeo; de las 

condiciones de crédito. 

4) Condiciones actuales de los negocios en estos mercados 

Las Investiaaciones de Mercado se pueden llevar a cabo por 

loa exportadores a través de sus propias oraanizaclones de 

ne¡¡;ocioa, los inveati¡adores profesionales privados. loa 

bancos, compaff!aa navieras, asociaciones :le comercio 

exterior, agencias de publicidad para la exportación. o por 

organismos de gobierno. 

Las f'uentea de información se pueden encontrar en loa miamos 

países, como son: publicaciones o archivos, loa bancos, 

bibliotecas, or¡anlamoa internacionales o de comercio 

exterior y otras. Pueden ser nacionales o extranjeras, 

aubernamentales o privadas. 

Factorea Biaicoa de la Inveati¡aci6n de Mercados, 

importantea en la selección de mercado• extranjero•: (1) 

1) Recursos.- que la nación que nos intereaa posea o que 

pued11 desarrollar, y que pueda afectar la oferta y la 

demanda de nueatro producto. 

(1) Cfr. Comercio Internacional; Kramer D'Arlin Root; 1974; 

C!a. General de Ediciones. 
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2) Comercio exterior dal mercado.- estudiar las 

exportaciones e importaciones existentes del país 

extranjero. 

3) Población y poder de compra,- se deberán analizar las 

eatad!aticaa de la población con respecto a su poder de 

compra, hábitoa, requerimientos personales, estilos, 

modos de vida. 

4) Competencia.- se deber' determinar cual es la producción 

interna de un pala, sus exportacionea e importacion8B 

para poder ver su oferta y demanda de un determinado 

producto. 

5) Localiz:aci6n aeoarifica.- ea un factor muy importante en 

relación con loa servicios y costos de tranaporte y 

comunicacionea. 

6) Conaideracionea sobre aobiernoa y leyes extranjeras.- al 

tomar una deciai6n ea importante determinar si existen 

aranceles protector•• de tarifa• •• importación, 

realuentos aduanales de11favorable11, di11crirninacione11 en 

aeneral, leyes comerciales inconvenientes, inestabilidad 

aubernamental, auerraa. 

7) Consideraciones financieras,- servicios bancarios 

disponibles, cambio• de la moneda extranjera, posible• 

restricciones de cambios, estabilidad de las finanzas 

públicas, estructura financiera privada del paia. 
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B) Estabilidad general de los negocios.- ver si existen 

trastornos en los negocios, a qué son debidos y si es 

posible que continúen dichos trastornos. 

Para exportar hace falta ante todo un estado de ánimo 

adecuado. Se tiene que iniciar la campai'la de exportación con 

energía y decisión para que se convierta en una labor 

duradera. El estado de ánimo se debe reflejar en la 

administración. 

Primero se tendr4 que observar qué cualidSdes tienen 1011 

productos, posteriormente se procederá a la elección de los 

mercados y a determinar la estrategia de exportación. 

Se deberi tener en cuenta lo aiguiente:(l) 

1) Concentrarse al principio en 1 6 2 mercadea 

2) No pasar por alto los mercados más pequ'•i'loa 

3) Dedicar tiempo y dinero a 1011 mercadea e~'tranjero11 

4) Atenerae a la capacidad real de producción del neaocio 

5) Detectar nece•idade• y tratar de satiafacerlaa 

6) No perder de viata lo• mercados con reatriccionea fuertes 

o cainbioe brusco• en su monedas. 

(1) Cfr, Cómo Conquistar los Mercados Mundiales; Hill, O, 

Mary¡ Dept. of Tr11de & Comrnerce, Canadi: 1980: páa. 12 
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Para determinar las posibilidades de venta se debe tomar en 

cuenta: 

a) Factores básicos. 

- Extensión del país. clima 

- Número, distribución y concentración de los habitantes 

- Cuantía y distribuci6n de los ingresos 

Recursos naturales 

- Situación económica del país. 

b) Acceso al mercado 

Restricciones de las importaciones 

Tipos de los derechos arancelarios 

Requisitos aduaneros 

Otros documentos necesarios como son certif'icados 

santiarioa 

Divisas y posibilidades de cambio 

- Acuerdos bilaterales de comercio. 

~e) Posibilidades de mercado. 

- Demanda actual y potencia 

- Fabricación interna del mismo producto 

- Estad!aticaa sobre las importaciones 

- Precios de importador (mayorista y detallista) 

d) Requisitos del Mercado, 

- Importador corriente del producto (qui comisiones se 

llevan) 

- Sistema de distribución usada• 

- Apoyos publicitarios 
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- Expediciones grandes o reducidas de la mercancía 

CANALES DE COMERCIO INTERNACIONAL EN EL EXTERIOR. 

Loa productos no se van a vender por s! solos: el producto 

que se trata de vender y el servicio que de él se eepera 

determinarán la elección del tipo de representante en el 

extranjero. 

Loa canales de Comercio Internacional son:(l) 

1) Empresas independientes, productoras y comerciales. 

a) Productores 

b) A&entea y distribuidores 

e) Casas de importación y exportación 

d) Mayoristas y detallistas 

e} Corredores 

f') Factores 

a) A&rupacionea comerciales 

h) Concesionarias 

(1) Comercio Internacional, Kramer D'Arlin Root, 1974, Cía 

General de Ediciones, pág. 551. 
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2) Eatablecimientos controlados por empresas exportadores e 

importadoras 

a) Vendedores de exportación y compradores de importación 

b) Operaciones extranjeras 

- oficinas y casas 

bodegas 

- plantas de ensamble 

plantas de fabricación 

- otorgamiento de licencias 

3) Canales y servicio• expeditivos 

a) Publicidad y promoción comercial 

b) Correspondencia 

e) Comunicaciones: radio. cable, tel&rono 

- Productores 

Estoa COJ!tPran directamente sua partea a loa fabricantes que 

lea pueden surtir para la fabr1cac16n de sus productos. En 

ocasiones utilizan loa servicios de distribuidores o 

a1entea 0 oficinas o casas aucuraalea 0 plantas de ensamble y 

establecimientos de fabricación. 

Aaantea y diatribuidorea 

a) Lo• aaentea son empresaa comerciales desi¡nadas para 
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promover la venta del producto de un exportadcir en un 

lu¡¡ar def'lnido, Por su trabajo reciben una comisión. 

Solicitnn pedidos, los envía al exportador, la 

mercancía se embarca al comprador y se efectúa el pa&o 

directo al exportador. 

b) Loa diatribuidorea son empresas comerciales deaianadaa 

para promover la venta del producto de un exportador en 

un territorio definido, La empresa va a almacenar la 

mercancía tanto para fines de muestra como de reventa. 

loa inventarios los compra al exportador con un 

descuento y 61 por su lado los vende. 

- Casas de importación y exportación 

Manejan una amplia asma de productos, se les encuentra en 

todos loa paises importantea y por lo aeneral aon\arandea 

empresas con of'icinaa, sucursales y bodeass. Anuncian. 

exhiben y dan servicio a sus productos. Pueden ser aa8ntes 

de los importadorea, sucursales de neaociacionea o caaaa 

independientes. 

- Mayoristas y detallistas 

Difieren solamente en el volumen que manejan y en su 

comprador final. Mientras los mayoristas importen y exporten 

solamente difieren poco de las casas de exportación e 

importación. 
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- Corredores 

Son importantes a¡encias de diatribuc16n para muchas 

mercanc!aa en diversos mercados, especialmente donde los 

bienes se venden en bolsas o en subastas. 

- Factores 

O aaentea de crfdito, son intermediarios cuyas funciones 

incluyen el financiamiento da las transacciones. Son 

esencialmente inati tucionea f'inancleras que compran cuentas 

cobrables a loa fabricantes que necesitan vender a crédito. 

Aarupacionea comerciales 

A trav•• de ellaa se pUeden hacer las ventas o las compras, 

ya asa por al&uno da lo•'~6todoa comercialea o por contacto 

directo. 

• 
Las ferias, exhibicionea y las axpoaicionea extranjeraa 

proporcionan la oportunidad y loa medios para la exhibici6n; 

la compra y la venta de producto• extranjero• en el p•S:• y 

1011 dom&•ticoa. 

Las ventaja• de las ferias de comercio internacional para 

loa comerciantes aon: ne¡ocios crecientes, promoción de 

mercados, prueba de la reacción del comprador o consumidor, 

oportunidad creciente de inverai6n. 
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Las ferias ofrecen a los exh1bidores pasajes y tarifas de 

carga reducidos, instalaciones de almacenamiento y de 

establecimiento, servicios de traducción y de taquigrafía, 

reglamentos necesarios para lo~ productos a exhibir. 

- Concesionarios 

Productores independientes y empresas comarciale• que 

reciben la autorización por medio da un contrato de producir 

un articulo, usar una marca comercial o el conocimittnto 

técnico o al¡¡ún otro proceso de la empresa que otorga la 

licencia. 

- Vendedoras de exportac16n y compradores de importación 

Se le conaidera el m6todo m6• antiguo da conducir el 

comercio internacional. Son personas que ae env!an al 

exterior como vendedores o compradoras. Daberin ser expertos 

en el producto o servicio que desean vender o comprar. Van a 

representar lo• intereses de sus principales en todo aquello 

que a recte loa ne¡oc1os, van a ser fuentes directa• de 

información. 

- Operaciones extranjeras 

Ea •l m•todo ••• directo d• conducir lo• 
internacionales. Tipos: 
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a) Sucursales u oficinas de compras o ventas extranjeras.-

deaempei'l.a uno funci6n relacionada sólo con los 

mercanciaa; operan en conjunto con instalaciones de 

almacenamiento o •• manufactura. Puede solamente 

comprender espacio de oficinas o de escritorio. La 

persona encaraada va a visitar a loa distribuidores para 

solicitar pedidos, promueve ventas, atiende 

reclamaciones, as hace carao de loa embarques. 

b) Sucursales de almacenamiento o badeas extranjera.- se 

utiliza cuando ae mantienen inventarloa, con el objeto de 

llenar pedidos o se le coordina con funciones de 

f'abricacl6n. 

el Planta extranj~ra de ensamble.- se utiliza con el objeto 

de ahorrar en loa fletes oceánicos, en impueatoa, en 

aranceles aduanalea. Loa costos aon menores para laa 

partea que para laa unidadea completaa. 

d) Planta sucursal extranjera de fabricación.- •• un 

eatablecimiento totalmente equipado en el exterior; loa 

proceso• de manufactura ae tranafieren económicamente a 

un paia extranjero por un beneficio en loa costos de 

producción, aaatoa de exportación, tarifas, impueatos. 

PUeden Cuncionar para proveer a loa mercados extranjeroa. 

e) ConVenioa de licencia o cDnceaionarioa.- en luaar de 

invertir directamente en el exterior y adquirir titulo• 

de propiedad, un fabricante intereaado en mercados 

extranjeros puede dacidir operar bajo convenioa de 
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licencia; de esta manera un fabricante establecido en un 

mercado determinado, recibirá una licencia para producir 

los artículos del otro fabricante según un procedimiento 

de ayuda técnica o de conocimientos. 

PROMOCION DE 'JEUTAS INTERNACIONALES. 

La publicidad se debe usar para promover las ventas, y bien 

planeada y dirigida, puede combatir prejuicios y 

contrarrestar la competencia extranjera, establecer nuevos 

hábitos, satisfacer deseos. 

Marcas comerciales Y nombres comerciales: (1) 

Se usan ampliamente por parte de los fabricantes de bienes 

de consumo e industrias, Se les considera el corazón del 

prosrama de distribución. 

- Publicidad por correo directo: 

Consiste en varias formas de material impreso qu1:1 se 

remiten por correo y que ee emiten por un publicista a los 

clientes potenciales con la intención de influir en una 

venta. 

a) Circulares.- pueden ser individuales o en serie y es 

necesario la preparación de una lista correogrdfica 

(l} Cfr. Comercio Internacional; Kramer D'Arlin Root: 1974; 

Cía. General Ediciones; pág, 581 
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b) Cat&logos de exportación.- es un tipo de publicidad por 

correo directo. Debe ser atractivo en apariencia y 

disei'lo, estar ilustrado, Nos van a mostrar :iquellos 

artículos que se pretenden vender, 

- Cooperación con los distribuidores: 

Método de promoción de ventas de exportación. El interés 

del vendedor no termina una ve:: entregado el artículo al 

distribuidor, sino que la idea ea que estos reciban ~yuda 

en sus eaf'uerzos de ventas, basándose en cuatro f'aceorea 

fundamentales: (1} 

1) rachada y aparadores de la tienda que sean atractivos. 

2} Arreglo interior apropiado de los anuncios y los bienes 

3) Ensei'lan::a al distribuidor de dedicarse al trabajo 

publici torio de su iniciativa par.a atraer a más 

clientes 

4) Eneeffanza. del distribuidor para que apoye el producto 

siempre 

(1) Loe Mercados Internacionales; Edwa.rd E. Pra.tt; Ed. 

Hispano Europea; 1962. 
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MEDIOS DE PUBLICIDAD INTERNACIONAL: 

La publicidad internacional puede dividirse en 3 campos: (1) 

t) Comercio o indu•tria.- que tiene por objeto lle¡ar a loa 

distribuidores y tratar de inducirlo• a mantener 

inventario• de la mercanc!a que ae anuncia. 

2) De consumo.- buacar inducir a loa conaumidorea a comprar 

loa producto• qua ae anuncian 

3) Profeaional o 6tico.- trata de influir sobre laa claaea 

profeaionalea para que aconsejen el uso de loa producto• 

qua ae anuncian. 

Publicacionea de propaaanda 

a) Publicacion'ea nacionales que circulan en el extranjero.

per16dicoa y"-.. ~reviatu que llevan a import~dorea y 

diatribuidorea Potencialea. Eataa publicacionea realmente 

preatan un aervicio a loa fabricantes manteniendo el 

reconocimiento de la• marca• comercial••• dando 
explicacion•• oportunae. Contienen anuncio• de bienea de 

conaumo de marca comercial o de servicioa. Eataa 

publicacion•• ori1inarAn solicitudea 

iniciarAn relacione• comerciales. 

de bienee • 

----------------------------------
(l) Cfr. Comercio Internacional, Kramer 0°Arlin Root; Cta. 

General de Ediciones; 1974: pág. 590. 
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b} Publicaciones extranjeras.- los peri6dicoa. diario• y 

revistas estan entre 1011 m6todo11 más efectivos de lleaar 

al público consumidor en cualquier pa!a. 

- Radio y T.V. 

L11 publicidad por radio ea importante especialmente para 

promover la venta de bienes de conaumo. 

La T, V. ea ahora uno de loa medios que "''ª eat6 atrayendo a 

la aente que puede paaerla. 

- Publicidad exterior 

Eat6 relacionada con carteleras, anunciona el6ctricoa o 

luminoaoa y poatera. Sua· condiciones tienden a variar 

dependiendo del pala al reapecto ••• 

- Mueatraa y demoatracionea 

Eate m6todo da publicidad por medio de muestras ae extiende 

principalmente a la mereanc!a de tipo de consumo, !a una 

forma muy atractiva puaa ea ofrecen 111Ueatraa aratuit•• del 

producto. 

La• demoatracionea de loa producto• •e aplican aenarallft9nte 

a loa biene• indu•trialea. Se denota en ellaa el deaempefto 
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del producto. 

FERIAS Y EXHIBICIONES COMERCIALES 

Son un m•todo nuevo d• publicidad para el comerciante. 

Contratando eapacio en una feria, diatribuyendo literatura y 

dando demoatracionea •• puada lleear a obtener buenaa 

conextonea de distribución en el exterior, 

BA•icamente laa reriaa ••dividen en do• cate¡orlaa;(l) 

a) La vertical o eapac:lalizada.- ea la que con m•• rapidez 

101ra eu objetivo, t.nto por au frecuencia como por au 

volumen da ventea. 

b) La horizontal o 1enera1.- abarca una aama muy amplia da 

raercanclaa da mucha• tnduatrtaa diatintaa. Abre aua 

puerta• al público en 1enaral y f'laicd.IUnte ea da m.iyor 

tamafto. 

<t> crr. Cómo conquiatar loa Mercados Mundialee; Hill o. 

Mary; Department or Trade and Collltllerce, CanadA; páa;. 

120," 
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M6todos principales de oraanización de una feria horizontal: 

l.- Loa fabricantes instalan sus locales de exposición con 

el fin de atender al cliente que se presenta sin 

preocuparse de la presentación de los mismos por 

productos. 

2.- Loa organizadores de la expoaic16n se encaraan de ele¡ir 

loa productos que se expondr6n en loa locales de 

exhibicidn. 

J.- A determinadas industrias se les aaianan edificios 

adecuados a zonas de la exposic16n, y loa demia 

productos se acomodan a su entorno. 

La mayoría de las ferias hori:r:ontalea eat&n principalmente 

dedicadas a loa productores del interior. 

La feria vertical es especialmente para que lo• compradores 

de una industria determinada puedan examinar loa productos 

relacionado• con •u propia actividad. 

Aunque la aaiatencia ea menos numeroaa, el volumen de ventas 

re•ulta muy elevado. 

Una reria puede dar conocimientoa sobre: 

auatoa y neceaidadea del mercado 

competencia y comparación de precioa 

qu6 aaentea ser4n lpa adecuados para distribuir loa 
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productos 

- quienes son loa clientes en potencia y cómo prefil!ren 

operar 

Se deberé de tomar en cuenta: 

a) cuál ea la importancia de la feria 

b) cu4ntoa compradores asistirán y de qu6 paises 

e) si habrA mucha competencia 

d) realamentoa de la feria 

e) inatalacionea de servicios que ofrecerA 

f) costo total por intervenir en dicha feria 

La publicidad aerA siempre muy importante tanto antes de la 

exposición como durante el transcurso de la misma. 

El diaei'lo del local de exhibición aerA importante para 

atraer al público. 

' Para tener 6xito habrA que r1iaponer de lo mejor, tanto en 

materiales como en peraona. 

ma tisis 11 a 
SMll IE LA 818UIUCA 
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CONCLUSIONES 

1.- Se puede concluir, que tanto el gobierno como los 

particulares ya se han dado cuenta de que no se puede 

ser un pa!s que pretenda Jesarrollarse independiente de 

los demás, y que loa ne¡¡:ocioa entre las naciones 

aportan un bienestar económico superior que permite 

alcanzar un nivel de vida más alto al que se tiene. 

2.- Al proteaer la industria de un pa!a, se provoca que loa 

productos que se ofrecen sean de mala calidad y el 

servicio prestado sea deplorable, ya que no existe una 

competencia tal que haaa que ambos sean mejores. 

3.- Al\ tratar de conquistar nuevos mercados en el exterior, 

laa'empreaaa se dan cuenta de que, o van deearrollando 

una buena capacidad competitiva, o l!llU probabilidad de 

incursionar en dicho• mercados en nula, ya que el 

consumidor extranjero, al tener acce•o a todoa loa 

mercados y a todoa loa productos, tiene la ventaja de 

podar exi¡¡ir una excelente calidad y servicio en loa 

productos que eliae. 

4.- Para ir loarando paulatinamente dicha capacidad 

competitiva, ea necesario que laa empresas vayan 

renovando su tecnoloa!a y medica de producción, de 
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manera a sobreponer la obsolescencia y a incrementar la 

calidad de los productos. 

5.- Si México no puede ofrecer en estos momentos la calidad 

y el servicio que le están exi¡iendo por ahora en 1011 

mercados extranjeros, entocea una idea ser!a ofrecer 

aquello que más tiene, o sea, su mano de obra, y que 

pose• en aran Cantidad y a un precio muy accesible, 

\precio que en estos moment"'B se cotiza en 1/5• parte de 

la mano de obra extranjera. 

6.- Se debe utilizar al máximo la capacidad existente de 

las maquiladora• e ir incrementando dicha capacidad 

paulatinamente para crear má• ruentea de empleo y 

evitar que mano de obra calificada emi¡re a loa E.U. 

7,- Después de lo preaentado en el trabajo, se puede 

también concluir que en M6xico exiaten ayudas e 

incentivos de todos tipos para impulsar el Comercio 

Exterior. S! eatoa apoyos no aon utilizados en au aran 

mayor!a ea porque la aente no los conoce y porque ya ae 

tiene la idea de que en este pa!a el aobierno perjudica 

al particular en luaar de ayudarlo. 

e.- El Comercio Exterior de M&xico se va a incrementar a 

medida que la aente ae vaya dando cuenta de que su 
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empresa peligra ante la apertura comercial del país. y 

tamOién, a medida que estos incentivos y ayudas sean 

divulgados más ampliamente y la gente sepa que exi~ten. 

9.- Se va a denotar un crecimiento económico real del pais 

en la medida en que el comerci~ con otros pa!aea nos 

vaya obli&ando a sustituir importaciones y a producir 

productos de óptima calidad que posteriormente se 

exporten y aeneren divisas que hagan que la economía 

crezca. 

10.- La tendencia que se da de regular y prote&er el 

comercio de un país, lo único que hace, ea crear un 

sistema productivo ineficiente y poco preparado para 

afrontar la crisis, un ala tema confiado en esa 

protección y que no está dispuesto a enfrentarse al 

reto que una apertura comercial implica. 

11.- Los paises deben aprovechar y adquirir de los otros 

paises aquello• productos que le represente producirlos 

un costo mayor; aquellos paises que posean mano de obra 

barata, adquirir a trav6s de una ventaja competitiva 

que le permlta incursionar en el mercado internacional. 

12.- Los diferentes m6todos para llevar a cabo una 

inveati¡ación •• mercados, pueden resultar muy 
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eficientes pero no se debe menospresciar la información 

que se puede obtener directamente de los mayoristas y 

minoristas que nos los que realmente manejan nuestros 

productos y saben lo que está sucediendo con ellos en 

el mercado, por lo que se le debe tener fe a esa 

información. 

13.- Ea importante notar dos cosas en la investiaación de 

mercados: la información que se puede obtener de 

aquellas personas que se encuentran dentro de nuestros 

canales de distribución, y loa datos que se tienen del 

control de inventarios, ventas y de cualquier otra 

información concreta que uno posea. Este conjunto de 

datos nos pueden realmente dar una buena idea de cu6lea 

son las intenciones y 1011 deseos de loa consumidores. 

Esta Información nea puede dar el comportamiento real \ 

del consumidor hacia nueatro producto, la aceptación •, 

que está teniendo, qu6 usos le eat4n dando, ••• 

14.- Si se desea incursionar en un mercado extranjero, o sea 

un mercado nuevo, desconocido, se deberé tener la 

suficiente sensibilidad para captar cuáles son laa 

necesidades de loa consumidores, y dicha sensibilidad 

no se obtendri solamente a trav6a de estudios de 

mercado y eatad!aticaa, ni por medio de conocimientos 

aprendidos en loa libros, sino por medio del contacto 

directo con aquellas personas que de al¡¡una manera se 

encuentren relacionadas con nuestro producto, 
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dedicándoles tiempo y esfuerzo para que la información 

obtenida nos d6 loa resultados más reales y confiables 

posibles, 

15.- Se podrá realmente crear una empresa que ha&a da 

nuestro pa!s. un pa!a más rico y competitivo frente a 

loa mercados extranjeros teniendo un panorama claro de; 

la importancia que tiene para loa patees una 

estructura sólida de comercio exterior, 

el apoyo que se le deba demostrar al aobierno cuando 

llave a cabo pol!ttcaa en pro de eata actividad, 

loa incentivos y apoyos que existen en nuestro pa!s 

para todo aqu61 qua pretenda incursionar en esta 

actividad, 

y da todos aquellos aspectos importantes en la 

1u1lecci6n de un marcado extrap.jero y en la forma de 

penetrar en 61. 
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Bancomext, 1986 

- PROGRAMA DE FINANCIAMIENTO AL COMERCIO EXTERIOR 
Banco Nacional de M6xico, 1987 

- MANUAL DE SERVICIOS COMERCIO EXTERIOR 

BancomeJCt, 1987 

- COMERCIALIZACION DINAMICA 
Francisco J, Laris Casillas, 1973 
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- COMO CONQUISTAR LOS MERCADOS MUNDIALES 

Hill, o. Mary, 19BO 

- LOS MERCADOS INTERNACIONALES 
Edward E. Pratt, 1962 

• 
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