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INTRODUCCION

Como es bien sabido, México es uno de los paises que cuenta con profundas raices
culturales, religiosas y sociales; también se ha destacado por tener un gran acervo artesanal
en el que la creatividad juega un papel fundamental en la elaboracion de cada pequefia pieza

ideada por los artesanos.

A lo largo de los afios estas artesanfas han evolucionado tomando caracteristicas de
otras culturas, siempre sin excluir el “toque mexicano”, fusionando y creando, a deleite

tanto del creador como del consumidor, obras que en ocasiones son invaluables.

Todo esto sigue despertando el interés de los consumidores no solo nacionales, sino
también extranjeros que estdn dispuestos a pagar altos precios por un producto

personalizado, fuera de lo cotidiano generalmente proporcionado por la produccién en serie.

En la actualidad el artesano mexicano se enfrenta a una serie de problemas relativos
a la comercializacion de sus productos, es por eso que se pretende realizar una investigacién

del artesano y de sus problemas en la venta directa mas alld de la frontera mexicana

Esta tesis solo pretende analizar la serie de trdmites que es necesario llevar a cabo
para apoyar al mismo artesano a través de la exportacion de sus productos, por lo que su

materia es puramente descriptiva y no pretende dar una solucion.



CAPITULO UNO

1. ANTECEDENTES Y GENERALIDADES DE LAS ARTESANIAS
MEXICANAS.

1.1 ANTECEDENTES HISTORICOS DE LAS ARTESANIAS.

Existen pafses que cuentan en su haber con una larga tradicion cultural, son
poseedores de valores que se deben al espiritu creativo de sus hombres. En esa variedad de
valores se encuentra el arte popular. que aunque se manifiesta de diferentes maneras
siempre aparece como consecuencia de esa tradicion.

Meéxico esta considerado como un pueblo poseedor de una sorprendente creatividad
artistica en lo referente al arte popular; esto se puede apreciar en el espectaculo que ofrecen
las obras mismas, obras de un arte que provienen de raices muy profundas del pueblo
mexicano, las cuales le dan origen y lo mantienen vivo de generacion en generacion.

Las obras clasificadas como manifestaciones de arte popular proceden en su mayoria
de una produccion de tipo artesanal no masiva.

Una de las caracteristicas que se manifiesta en el arte popular es la presencia directa
de la mano del hombre, de la forma en que ¢l deja impresa su sensibilidad en el dibujo, del
gusto por el color o del modelado de la arcilla, entre otros factores.

Existen hombres creadores del arte popular dotados de una gran capacidad para el
ejercicio de la creacion de formas artisticas, lo cual las diferencia de lo impersonal que hay
en lo mecdnico, en la produccion en serie, de aqui que las obras artesanales representen algo
mas que el contraste utilitario que poseen, ya sea que estas estén destinadas al servicio
directo del hombre o para fines de culto religioso.

Las artesanias tradicionales permiten el deleite de los sentidos y la elevacion del
espiritu de aquellos que se sensibilizan ante una de las mayores realizaciones del hombre: ]

arte.



1.2 CONSIDERACIONES SOCIOECONOMICAS DE LAS ARTESANIAS
El arte popular mexicano es una actividad sumamente importante, y no una mera via

de supervivencia, ello se explica por razones de cardcter econdmico, social y artistico.

“El arte popular en México, practicado por multiples artistas de distintas regiones, es una
manifestacion viva y creativa y solo se diferencia del 1lamado arte culto en que, ellos, los
artistas populares, pueden pintar, esculpir lo que quieran sin considerar los aspectos tedricos
o técnicos tales como: el material, las superficies, el punto de oro, el decimetro o la
cuadra™.

En México se hablan 57 idiomas ademds del espafiol y naturalmente se desprende de este
hecho el reconocimiento de que somos un pais multicultural. El lenguaje nace, en diferentes
formas, con el hombre mismo, y es él quien lo transforma y enriquece, las palabras sirven
para definir y dar nombre a las cosas y esto da al hombre su capacidad de abstraccion; le
permite describir situaciones y paisajes que no son copia u observacion directa de la
realidad; concebir formas y conceptos abstractos. Es decir, la palabra da al hombre la
capacidad de expresion abstracta y esta ha permitido al ser humano crear el fuego, disefiar
construcciones, ciudades, aviones o fisionar el tomo, etc.; pero también le ha permitido
crear la pintura, el poema, la sinfonia, y sobre todo, dominar las fuerzas de la naturaleza en

general y las del medio fisico y geogréfico que lo rodea.

“Con mucha frecuencia se ha querido encasillar en definiciones al arte popular y la

artesania. Sin la segunda, es decir, la artesania, no podria existir la primera”. 2

! Pomar Maria Teresa
Acerca del Arte popular
Ed Marc SA. de C.V
Meéxico 1988

? Idem



Otra forma de asechanza, a las expresiones materiales de las culturas, es la perdida de la
tecnologia apropiada. Esta tecnologia es un proceso acumulativo, fruto de quiza centurias
de experiencia del hombre y cuya existencia estamos comprometiendo en aras de un

aparente progreso, puede ser causa de nuestra culturizacion.

“En la medida en que nuestro pais pierda sus rasgos culturales, estd perdiendo su raiz
nacional; por ello es aconsejable que el lugar de debilitar, fomentemos, comprendamos y
regresemos a nuestras culturas que, como también lo ha demostrado la historia, han sido
capaces de darnos un pais lleno de carencias, pero con gran sentido de su desarrollo, de su

libertad y de sus perspectivas.™

A pesar de que la mecanizacion y automatizacion de los procesos productivos en los
ultimos siglos ha reducido notablemente el ingreso econémico por concepto de las
artesanias en los paises industriales, no se debe menospreciar su importancia actual como

una actividad econdmica generadora de riqueza, empleo y divisas.

1.2.] RASGOS ESTRUCTURALES ECONOMICOS ESPECIFICOS DE LA
PRODUCCION DE ARTESANIAS.
La produccién de artesanias implica ciertas consideraciones de cardcter econémico como
pueden ser: -

|.- Capacidad para contratar mano de obra, ya que la inversién necesaria para
generar un puesto de trabajo en una empresa artesana s muy reducida si la comparamos
con cualquier actividad industrial, dado el predominio del trabajo manual en el proceso de
produccion y la baja inversién en maquinaria y tecnologia que debe realizarse. Esto facilita
la existencia de artesanos que trabajan en su domicilio por horas o por temporadas para

intermediarios que posteriormente colocan el producto en el mercado.

2.- Las actividades artesanas manipulan fundamentalmente las materias primas

propias de cada pais, no haciendo uso, por lo general de importaciones de otros materiales.



A ello le podemos afadir el que generen un flujo de ingreso de divisas considerable, debido
a que una parte importante de las compras de los turistas o de las exportaciones se canalizan
hacia los productos artesanales con calidad y tradicion, de aqui que el sector artesanal
tiende a aliviar las dificultades de las balanzas de intercambio comercial del pais en
cuestion.

3.- La localizacion rural de los talleres y empresas artesanas propicia la fijacion de la
poblacion campesina evitando la emigracién, esto es importante como parte de la politica
regional de desarrollo del pais.

4.- El sector artesano, al igual que los pequefios y medianos empresarios, supone un
factor de estabilidad social nada despreciable en momentos de crisis econoémica e
inestabilidad como los actuales.

5.- El bajo costo de energéticos de las actividades artesanas, su caracter de actividad
complementaria y doméstica en el medio rural, su escaso riesgo contaminador, etc.,
dificilmente se pueden registrar en la objetividad de cifras estadisticas.

De este andlisis se desprende el que se deba de estimular una toma de actitud oficial
mas decidida al apoyo y fomento de este sector .

En relacion a cifras especificas:

"Los expertos consideran que cada dia millones de hombres y mujeres de todas las
edades realizan hermosos y utiles objetos artesanales, aproximadamente un millén de
familias se dedican total o parcialmente a esta actividad, ya que los voliimenes de
produccion cuentan con un alto numero de compradores, y eso motiva un activo comercio
interior y exterior." 4

"El sector artesanal ocupa, en el conjunto de los paises latinoamericanos, el segundo
lugar de importancia econdmica, por el volumen de empleo generado (la agricultura ocupa
el primer puesto), que en cifras representa a 20 millones, el nimero de artesanos

existentes."

3 1dem
4 Arte Popular Mexicano
Salvat  Barcelona 1990 '

S La Artesanta en la Sociedad Aciual
Laorden . Montalvo



En cuanto a las razones sociales de los valores implicados en el arte popular, los de
cardcter artistico o antropoldgico se han convertido en un signo de identidad, pues, por su
cultivo y origen ininterrumpido a lo largo de los afos, patentizan de algun modo el medio
social en el que se producen esas obras.

"La nocion de arte popular es relativamente reciente y empieza a definirse como un
campo artistico autdctono, segun el concepto socioldgico de pueblo“e.

Es un modo de evocar algo que ha existido, pero cuyos valores especificos se
reconocen y estudian con profundidad y amplitud hoy en dia, gracias a las herramientas y

medios modernos de! conocimiento.

1.3 CONTEXTO HISTORICO DE LAS ARTESANIAS.

En México, el gran conjunto de productos de arte popular tiene dos raices: las
artesanias del México antiguo y las de origen europeo. Pero el artesano no es un mero
repetidor mecdnico de formas y decoraciones. Al agregar a un objeto usual un elemento de
belleza o de expresidn artistica, utiliza todos los signos formales o decorativos que le
parecen apropiados para expresarse. Por eso en algunas ocasiones emplea elementos de otra
procedencia, elabordndolos bajo formas o decoraciones de origen oriental o africano.

Al ampliarse y consolidarse la conquista € imponerse una nueva religion y un nuevo
estilo de vida, se inicié un proceso de reforma, que se encuentra en la raiz del arte popular
mexicano.

Los complejos artesanales mesoamericanos involucraban el uso de ciertas materias
primas, ciertas técnicas muy avanzadas como las de alfareria y las metalirgicas y la indole
magico-religiosa de las decoraciones.

Por su parte los espafioles aportaron materia primas desconocidas en Mesoamérica,
como el hierro y productos animales de especies nuevas; técnicas como el vidriado

ceramico y herramientas de hierro y acero; el tomo del alfarero y el telar de pedales.

Coleccion Salvat

Barcelona 1986 ’
8 Arte Popular Mexicano.

Coleccion Salvat

Barcelona 199



Ademas aportaron un gran numero de formas y decoraciones que influyeron poderosamente
en las artesanfas virreinales. También estructuraron la produccién representada por el
sistema de gremio-cofradia con sus respectivas ordenanzas y sus constituciones anexas.

Estos factores actuaron principalmente en el campo de las artesanias artisticas como
la ceramica, orfebreria, textileras y herreria. Esta estructuracion fue practica en los centros
urbanos en donde habia control de materias primas y artesanos y en donde la produccion era
congruente con las necesidades europeas, criollas y mestizas.

Las grandes capas de la poblacion indigena mantuvieron su produccion original,
modificada por la influencia técnica-artistica introducida por el conquistador, pero orientada
de acuerdo con su estilo de vida paulatinamente modificado. La coexistencia de ambas
clases de produccién artesanal originaron influjos mutuos, que dieron origen a un arte
popular mestizo.

A medida que se consolidaba la organizacién social y econdmica del Virreinato
fueron apareciendo otras influencias, la oriental, ocasionando por el trafico comercial entre
la Nueva Espafia y el Lejano Oriente. De esta manera la produccion artesanal fue aceptando
y asimilando elementos extrafios como la Talavera de Puebla.

De todo lo anterior vemos que el arte popular empieza a originarse durante el siglo
XVI, pocos decenios después de la caida de México-Tenochtitlan(1521), en este proceso se
puede notar el desarrollo de las diversas artes y oficios.

La produccion artesanal, en los primeros decenios del México Independiente, hubo
de enfrentarse con dos fuerzas competitivas de gran peso: la primera fue la importacion,
consecuencia de la apertura del comercio del pais a todas las fuentes de abastecimiento, lo
que apond, nuevos influjos anisticos, la segunda fue la industrializacion, que al iniciarse
también desplazd los productos artesanales y los sustituyé por los elaborados
industrialmente.

Los artesanos, aislados y frente a la competencia de los articulos importados e
industriales, intentaron defenderse formando asociaciones mutualistas y cooperativas y
promoviendo un proteccionismo popular en favor de artesanias que denominaban
producciones artisticas, con lo que se pudo asegurar la continuidad del arte popular querse

convirtié en un signo de identidad. Fue necesario que con los movimientos de la



Revolucion Mexicana se motivara una toma de conciencia mas definida de la nacionalidad
y que se pusieran de relieve sus valores especificos, de donde se culmind con la Primera
Exposicion de Arte Popular.

Por el volumen y variedad de la produccion, en el resto del pais son importantes
diversas regiones como: Jalisco, Nayarit y Colima, Michoacdn, Estado de México;
Guanajuato y Aguascalientes; Querétaro y parte de San Luis Potosf, Puebla y Tlaxcala;
Oaxaca y Guerrero; Veracruz, Chiapas, Yucatan, Campeche y Tabasco; la ciudad de
México y el Distrito Federal con los Estados de Morelos e Hidalgo. Todos ellos forman la
region mas importante desde el punto de vista de la produccion y la variedad de articulos
producidos.

1.4 FACTORES QUE MODIFICAN DIRECTA E INDIRECTAMENTE LA
PRODUCCION DE ARTESANIAS.

Las artesanfas son una viva expresion de la gente y experimentan un constante

cambio y renovacion tanto en su forma como en la decoracion y uso a lo largo del tiempo.

Estos cambios responden a varios factores:

1. Alto costo de ciertas materias primas e instrumentos.

Existen materias primas utilizadas anteriormente que hoy en dia son muy dificiles
de conseguir ya sea por altos costos o por factores geograficos o sociales que lo
impiden, y de ciertos instrumentos de trabajo que cada vez resultan mas costosos y
escasos. Asi podemos ver el caso del barro de gran calidad de Tonald que hoy en dia se
encuentra disponible en pequefas cantidades, debido a la construccion de dreas urbanas
sobre los depositos originales. Este factor ha ocasionado que se den cambios en la

calidad y apariencia de los articulos que se producen.

2. Bajos precios a los que se pueden vender las artesanias. Esto fuerza a que los
trabajos se realicen rapidamente sin poner atencion en los detalles, su manufactura en

general se ha descuidado.



3. Nueva actitud generacional. Muchos jévenes no desean continuar con la tradicion
familiar de la manufactura o produccion de artesanias, ya que muchos prefieren
dedicarse a estudiar o encontrar mejores oportunidades de trabajo, (empleos mas
promisorios). Los centros fabriles industrializados han nacido cerca de los centros
artesanales, trayendo nuevas fuentes de trabajo. A medida que el pueblo se industrializa
y hay mds demanda de la fuerza de trabajo con empleos mejor remunerados que los que
poseen los artesanos, la produccién de artesanias tiende a disminuir drasticamente, ya
que los ingresos que perciben los artesanos en la produccion de objetos artesanales no
ve compensado el tiempo, trabajo involucrado y materiales que lleva, el precio de los
objetos en el mercado es muy inferior en relacion al valor real que estos poseen; esto es
un grave problema ocasionado también por la cantidad de artesanias producidas y el
numero de artesanos. S6lo unos cuantos artesanos, los que estdn reconocidos como

artesanos artistas son los que perciben buenos ingresos.

4. Los mismos artesanos. Los artesanos buscan expresarse en un mundo en el que
ellos viven, sobre todo si son jovenes, observan y copian o hacen cambios, ya sea por
las sugerencias de los visitantes o por los propios compradores que llegan hasta los
centros de produccion més remotos. Estas sugerencias hacen que se¢ realicen
modificaciones que alteran las artesanfas. Estos cambios son inevitables, ya que los

artesanos, en general, no pueden mantenerse aislados.

Aunados a algunos de los factores anteriormente mencionados vemos como el sector
artesanal esta en una situacion dificil ya que el impetuoso proceso de crecimiento
economico vivido durante los dos ultimos siglos en el mundo industrializado ha
supuesto, la desventaja econdmica y social de los artesanos y pequefios empresarios.
Esto se refleja en la incapacidad de mantener las posiciones logradas en el mercado ante
la férrea competencia que les presenta la produccién industrial, de lo anterior se

resumen algunas consideraciones al respecto:



- Lo empresa artesanal encuentra grandes dificultades para hacer frente al alza
continua de los costes salariales, dado que sus procesos se basan en el trabajo
manual; por el contrario la industria, logra absorber mas facilmente los altos
costos derivados de la mano de obra gracias a los incrementos de productividad

debido a la mecanizacion y automatizacion de sus procesos.

- Hoy en dia las artesanias estdn sumidas en el estancamiento tecnoldgico, con
procedimientos, materiales y disefos escasos, costosos o inadecuado, por ello,
su comercializacion presenta dificultades pues dificilmente son competitivos
ante el perfeccionamiento de los articulos generados por los procesos
industriales, ya que estos han alcanzado altos niveles de calidad suficientes y
cubren sectores cada vez mas amplios de la demanda que inicialmente parecia

estar reservada a la produccion artesanal.

- Falta de capacidad empresarial y de organizacion de los propios artesanos que
los situa en condiciones de inferioridad en los mercados actuales. Ello se explica
facilmente si vemos que los propios artesanos son quienes realizan las

actividades de produccion, gestion y distribucion.

- Otro problema es el aprendizaje, esencial para garantizar la continuidad de los
oficios. Los poderes publicos al tratar de proteger a los aprendices de los abusos
de los maestros artesanos, propiciaron la creacion de una regulacion al
aprendizaje del artesano igual a la del mundo industrial, lo que en algunos

oficios le hace econdmicamente prohibitivo.

1.8 CLASIFICACION DE LAS ARTESANIAS
"En el panorama actual se determinan tres tipos diferentes de artesanias artjsticas y una

pseudo artesania segin las caracteristicas que predominan en su produccion : Arte
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- La empresa artesanal encuentra grandes dificultades para hacer frente al alza
continua de los costes salariales, dado que sus procesos se basan en el trabajo
manual; por el contrario la industria, logra absorber mas facilmente los altos
costos derivados de la mano de obra gracias a los incrementos de productividad

debido a la mecanizacion y automatizacion de sus procesos.

- Hoy en dia las artesanias estdn sumidas en el estancamiento tecnolégico, con
procedimientos, materiales y diseflos escasos, costosos o inadecuado, por ello,
su comercializacion presenta dificultades pues dificilmente son competitivos
ante el perfeccionamiento de los articulos generados por los procesos
industriales, ya que estos han alcanzado altos niveles de calidad suficientes y
cubren sectores cada vez mds amplios de la demanda que inicialmente parecia

estar reservada a la produccion artesanal.

- Falla de capacidad empresarial y de organizacion de los propios artesanos que
los sitiia en condiciones de inferioridad en los mercados actuales. Ello se explica
facilmente si vemos que los propios artesanos son quienes realizan las

actividades de produccion, gestion y distribucién.

- Otro problema es el aprendizaje, esencial para garantizar la continuidad de los
oficios. Los poderes publicos al tratar de proteger a los aprendices de los abusos
de los maestros artesanos, propiciaron la creacién de una regulacion al
aprendizaje del artesano igual a la del mundo industrial, lo que en algunos

oficios le hace economicamente prohibitivo.

1.8 CLASIFICACION DE LAS ARTESANIAS
"En el panorama actual se determinan tres tipos diferentes de artesanias artisticas y una

pseudo artesanfa segun las caracteristicas que predominan en su produccion : Arte

‘



Popular, Etno - Artesanfa, Artesanfas Artisticas semi - industrializadas y Mexican
Curious." ?
ARTE POPULAR:

"Es la materializacién del deseo de crear algo bello, su motivacion pertenece al
orden decorativo y recreativo, con que dar ocupacion a las horas libres en que se busca
una satisfaccion personal”®. El objeto que se logra como fruto de este tipo de arte pasa a
ser como un recuerdo de familia y con gran orgullo se hereda de generacion en
generacion, hasta que este se convierte en una pieza unica de valor estimativo
inapreciable.

También pueden ser fruto de la produccion de cardcter familiar, en donde cada uno
de los miembros de la familia tienen asignadas tareas especificas y la suma de todas
estas actividades da por resultado una produccion en masa de valor comercial; esto es
considerado como una artesania en donde el mismo ejemplo se reproduce y multiplica,
por que hay un publico consumidor que lo estima y lo demanda una y otra vez.

Del volumen de produccion depende su difusion y distribucion en el mercado y el
margen de ganancia varia de acuerdo con los niveles de vida vigentes.

Es frecuente que dicha artesania, resultado de un solo tatler familiar, dé nombre y
fama a toda la region, pero esta no es hereditaria en el sentido de sus caracteristicas
formales estrictamente hablando.

La venta de estos productos se realiza en pequefla escala, y es frecuente que el
almacén y la tienda de los mismos se hallen en la propia casa del artista, quien los vende
personalmente.

El Arte Popular ademas de produccion de objetos utilitarios, es una manifestacion
de la danza, poesfa, teatro, festividades, etc. en los que participa el artesano.

ETNO - ARTESANIAS:
Forman parte de las actividades cotidianas de una comunidad rural indigena o

mestiza, que alternan con las labores agricolas.

7 Arte Mexicano Etno - Artesanias y Arte Popular
Isabel Manu de Paalen

Ed. llermes.

Meéxico - Buenos Aires.



Cada hogar es un taller familiar. El jefe es el maestro artesano, la esposa su
colaboradora inmediata, y los hijos sus aprendices.

El medio ecoldgico determina la caracteristica artesanal de la region, por que
determina las materias primas utilizadas en la elaboracion de los objetos.

Las Etno-Artesanias se heredan de generacion en generacion y los herederos las
reciben con satisfaccion.

La retribucion econdémica es siempre baja en relacion al precio que se invierte por
horas-hombre.

Estas artesanias se identifican con la vida de las comunidades indigenas.

La produccién alcanza semanalmente un volumen considerable, cuya venta se
canaliza por dos conductos distintos: un mayorista revendedor, quien adquiere el total
de aquella produccion, procedente de uno o varios talleres, o algin miembro del propio
taller quien sale a venderla al mercado mas cercano el "dia de plaza”.

ARTESANIAS SEMI-INDUSTRIALIZADAS.

Son de produccién netamente urbana, las cultivan personas que pertenecen a un
nivel socioecondmico mas elevado, que aprenden en escuelas especializadas de artes y
oficios sujetas a métodos académicos y que se organizan para establecer un taller
individual o colectivo, en el que instalan algunos instrumentos mecdnicos como
auxiliares en la fabricacion.

Los trabajadores dependen econdémicamente de la produccidn, que ejecutan de
manera constante y regular. Dan el debido acabado a las piezas y los ejemplos se repiten
en forma muy similar. Cuando una pieza ha saturado el mercado, la produccién se

congela para dar paso a nuevos modelos.

MEXICAN -CURIOUS.
Son objetos sin historia, hibridos y se consideran como pseudo-artesanias. De
hecho son una mezcla de diversas modalidades que aparentan no tener raices culturales.

Podemos analizar diversos grupos de artesanias agrupandolos como siguen:
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ALFARER[A Y CERAMICA.
TEXTILES.

FIBRAS VEGETALES.
MADERAS.

VIDRIOS.

LAPIDARIA.

PAPELERIA Y CARTONERIA.
METALISTERIA.
DIFERENTES RAMAS.

a) Jugueteria

b) Maque y laca.

¢) Lauderia.

d) Talabarteria

¢) Orfebreria y joyeria.

f) Miniatura.

g) Cereria

h) Hueso y cuemo.

i) Arte plumario

j) Mascaras.

k) Pintura popular.

1) Nuevas aplicaciones de la artesania tradicional.

1.6 MERCADO DE LAS ARTESAN{AS.( CARACTERISTICAS ).
Es de gran importancia el que se tenga un conocimiento intimo del articulo y la
definicion del mercado idoneo.



"Los productos de la artesania son por definicion articulos de produccion limitada,
esto significa que no se dispone de herramientas costosas ni de un capital considerable para
invertir en el equipo productor.” *

El costo de herramientas especificas, puede ser depreciado rapidamente. Los
articulos fabricados con utensilios sencillos o con poco instrumental por regla general
alcanzan precios unitarios muy altos, de aqui que los articulos deben incluir ciertas
cualidades que justifiquen su elevado precio.

Por lo general las artesanias se dirigen a grupos pequefios en mercados selectos, en
donde las técnicas artesanales propias y temas culturales a los que hacen referencia las
artesanias marcan un rasgo competitivo de importancia en el mercado.

La primer caracteristica del mercado de artesanfas es la de atender a un mercado
limitado. es decir atender a un nicho de mercado con necesidades o deseos muy especificos.

En este aspecto el problema radica en saber como llegar a dicho mercado de la
mejor manera y saber explotarlo eficazmente.

En la actualidad los productos de la artesania rara vez llegan a satisfacer una
demanda funcional. El artesano se dedica a producir y vender articulos que no son utiles o
que se compran por razones no utilitarias, sino mas bien se trata de satisfacer
manifestaciones o anhelos estéticos, lo cual en el fondo representa una exigencia
igualmente valida que la utilitaria.

El artesano debe preocuparse de estos motivos secundarios, generalmente de orden
estético, y asi llegar a tener éxito o fracasar, si logra o no satisfacer esos anhelos
secundarios del cliente. Sin embargo, no puede jamds dejar de reconocer y procurar
satisfacer la demanda de un producto cuya evolucién pueda llegar a ser funcional.(el
artesano no produce por regla general, articulos que tiendan primariamente a llenar una
necesidad funcional).

Los articulos producidos en serie tienden a la semejanza entre si, por lo cual se
pueden considerar wvulgares o comunes. Gran cantidad de individuos utilizan
cotidianamente objetos que han sido producidos en serie, por lo que cada vez posee menos

elementos de expresion o anhelo personal, es por eso que las artesanias deben dirigirse a

9 Idem



satisfacer necesidades especificas en donde la persona busque allegarse de un objeto que
represente cierta distincion y belleza aun cuando tengan bajos niveles de ingresos.

Existe, por lo tanto, una base de competencia. Cuando no se estd en condiciones de
competir con los articulos basicos fundamentales, el artesano debe crear o disefiar algo
distintivo que imparta al comprador el motivo o razon para la adquisicion de esta pieza de
artesania.

Esta situacion exige del artesano un alto grado de capacidad para el disefio. Su éxito
en el mercado bien puede determinarse por su talento creador.

Concluyendo, vemos que los procesos de manufactura y distincion, junto con el
reconocimiento del deseo del comprador y de su gusto personal, deben preponderar en la
mente del artesano.

El anhelo de! comprador de distinguirse al adquirir un artefacto, se convierte en una
segunda caracteristica de este mercado.

El sitio que ocupa el articulo de artesania en el mercado, no es bdsicamente
utilitario. Su funcionalidad viene a representar un medio de expresion o un anhelo de
individualismo por parte del comprador. El artesano puede innovar y presentar novedosos y
mejores disefios al mercado, a menos que sus productos tengan un sello de distincion, no
seran aceptados. La distincion de la mano de obra en si, ya no es suficiente.

De aqui, que se puedan aprovechar los mercados suplementarios especializados que

sean de poca importancia para el productor en serie.

1.6.1 ALGUNOS TIPOS DE MERCADOS ESPECIALIZADOS PARA EL
ARTESANO.

El artesano requiere vender en un mercado especializado, que es el lugar en que el
consumidor paga un buen precio por un articulo original cuya produccion es limitada, esto
quiere decir, un centro de ventas para articulos que se fabrican en pequefia escala con el
sello de lo original e individual y en el cual se podrian competir justamente.

Un buen ejemplo de este tipo de mercado seria el mercado institucional.

*Mercado Institucional. ,



Este abarca: hoteles, moteles, restaurantes, universidades, clubes, compaiias,
grandes empresas, elc.

Los lugares de mayor importancia destinan un local para productos exclusivos, que
se identifican por su originalidad y representan un mercado tan pequefo para la produccion
el trabajo manual que resulta provechoso solamente si se vende a precios altos ofreciendo
por otro lado produccion limitada, exclusividad, originalidad y creatividad que sdlo puede
ofrecer el anesano.

Como el grado de individualismo que presupone este tipo de mercado se refleja en
la presentacion de cierto articulo novedoso que le da personalidad al expendio, el artesano
tiene una doble ventaja, de poder actuar como disefiador y productor, se puede determinar
lo que el cliente desea comparar y fabricarlo de acuerdo con sus propios métodos y
supervision. El comprador que opera bajo contrato estd dispuesto a pagar més por los
articulos ordenados segun sus especificaciones que por la mercancia que se fabrica en serie.
Quiza algunos articulos estdndar del artesano, a base de ligeras modificaciones, puedan
llenar las condiciones estipuladas por el comprador, ademas de resultar exclusivos y
originales si se comparan con los articulos de amplia distribucion hechos en fabrica.

La demostracion de la habilidad del artesano para diseflar una pieza distintiva y
original es posiblemente el argumento de ventas més poderoso en estos mercados.

Como se busca algo original y caracteristico, con un toque personal, el artesano
tendrd més éxito si estudia el ambiente predominante y procura adaptarse, en vez de
imponer su propio gusto y opinién, lo cual implica seleccion acertada de colores, texturas,
materiales, etc.

Las caracteristicas de la pieza deben complementar y dar mayor énfasis al ambiente
en general que se observa.

El disefio es de importancia en otro sentido, una idea novedosa con frecuencia puede
representar la venta de toda una instalacion.

Si se opera en las instalaciones cercanas o dentro de un centro comercial, las
principales empresas de suministro y las que surten a los restaurantes pueden ser un canal

de ventas adecuado para productos de artesanias, utilizando un muestrario adecuado. .



Los articulos que se fabrican para uso institucional por lo general tienen que

sujetarse a pruebas mds rigidas que los de uso normal aunque su calidad intrinseca no varia.



CAPITULO 2

PROBLEMATICA DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA

2.1 ASPECTOS GENERALES.

"La empresa es una unidad econoémica-social en la que el capital, trabajo y la
direccién se coordinan y complementan para lograr una produccién socialmente util de
bienes y servicios para satisfacer necesidades especificas del mercado de acuerdo con las
exigencias del bien comun de la misma empresa" /9; quien realiza esta coordinacion es el

empresario.

En la préactica suelen aceptarse cuatro tipos de empresas:

1. Micro

2. Pequefa

3. Mediana

4. Grande.

La definicion de estos cuatro tipos de empresas mencionados con anterioridad
pueden variar de persona a persona, de aqui que debemos considerar las siguientes
preguntas segun los autores Broom y Longenecker:

a) (Es la propiedad independiente, un factor critico?

b) (Es el volumen de ventas o el numero de empieados una guia logica para

describir el tamafio?

¢) (Puede describirse con precision una empresa mediana o pequefia tanto en la

fabricacion como en el menudeo?

d) ¢ Puede describirse con propiedad una empresa como mediana o pequefia debido a

que sus competidores son mucho mayores?

10 Guzmdn Valdivia Isaac
La Sociologia de la Empresa
Ed Jus México 1967 Pag 12



Para efectos de la Ley Federal para el Fomento de la Microindustria, la micro
industria puede definirse como: Unidad econémica que, a través de la organizacion del
trabajo y bienes materiales o incorporeos de que se sirve, se dedica a la transformacion de
bienes, ocupa directamente hasta quince trabajadores y cuyas ventas anuales estimadas no

excedan los montos que determinase la SECOFI, seguin el siguiente cuadro:

DENOMINACION | NUMERO DE TRABAJADORES VENTAS
MICRO Personal ocupado hasta 15 personas |Ventas netas anuales hasta
300,000 pesos
PEQUENA Personal ocupado hasta  100|Ventas netas anuales hasta
personas 3,400,000 pesos
MEDIANA Personal ocupado hasta 250|Ventas netas anuales hasta
personas 6,500,000 pesos

Dentro de esta clasificacién se puede derivar la empresa familiar mas comin en el
rango de la micro y pequeita empresa.

La micro industria puede definirse como una empresa tipicamente familiar o
personal, que se establece en un principio en el mismo domicilio del duefio (quien puede
tener una minima escolaridad) y no contar con apoyo financiero. Se forma a partir de los
ahorros familiares, sus sistemas administrativos y de operacion son rudimentarios, su
estructura no consolidada, utiliza fundamentalmente materias primas y componentes
nacionales, requiere modestos volumenes de inversion y emplea una intensa mano de obra
por tarea.

Las actividades que mas desarrolla este sector son : alimentos, confeccion, calzado,
textiles, metal mecdnicos, muebles de madera, imprenta, artesanfas y reparaciones

domésticas.

La Asociacion de Empresas Pequedias define a la pequefia empresa como: '




"Aquella que posee el duefio en plena libertad, manejada autonomamente y que no

es dominante en la rama en la cual opera."

La SHCP define a pequefias y medianas empresas como :"Aquellas empresas cuyos

ingresos acumulables en el ejercicio inmediato anterior no sean superiores a 20 millones de

pesos, pero tampoco inferiores a |.5 millones de pesos.”

Existen otros criterios para definir la magnitud de una empresa como son:

El medio ambiente.

Una empresa de las mismas caracteristicas tamafio y tipo en diferentes estados
puede ser considerada diferentemente.

El giro.

Aqui la magnitud de la empresa se encontrard condicionada por la actividad que
explote.

El mercado que domina.(segun la zona y nimero de clientes).

El financiamiento.(dependiendo del capital con el que cuenta).

La produccion.( de acuerdo a volumenes de produccion).

Segun A. Reyes Ponce, hay dos criterios para determinar el tamafio de la empresa:

|.- La cantidad de personal ocupado

2.- La complejidad de organizacion de la empresa.

Una pequefa empresa puede incluir a 40 o 50 empleados y tres grupos organizacionales

en areas de: Produccion, Distribucién y Ventas, y Fianzas y Control.

La revista Ejecutivos en Finanzas establecen la magnitud de las empresa como sigue:

Por el nimero de personal:

Pequefa : menos de 25
Mediana: entre 50 y 250
Grande: mas de 250. '
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En la actualidad la pequefa y mediana empresa son mas vulnerables a desaparecer o
desintegrarse con mas facilidad, ya que su capacidad financiera puede ser mas débil para
resistir las contracciones del mercado y el desaflo de la competencia en mejores
condiciones de participacion de mercado, financieras, etc. Por ello es importante analizar
sus debilidades y ventajas, con el fin de planear, emprender y ajustar el camino a seguir

para la supervivencia y el desarrollo del negocio.

2.2 ANALISIS DE FUERZAS Y DEBILIDADES, RIESGOS Y
OPORTUNIDADES DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA.

Una buena administracion de negocios requiere que se conozca exactamente lo que
se esta haciendo y lo que se desea llegar a ser. Vivimos en un mundo de negocios muy
competitivo. Para el pequeiio comerciante se estd haciendo cada dia mas dificil sobrevivir.
La clave del éxito radica en una administracién adecuada de su negocio.

Muchos estudios de negocios improductivos revelan que la mayorfa de los fracasos
de los pequeios negocios han sido causados por una administracion deficiente, o bien, por
una administracion carente de informacion adecuada.

A continuacion se analizarén algunas de las causas y razones por las cuales los
negocios fracasan. Una vez que se entiendan y reconozcan exactamente cuales son las dreas
problematicas del pequefio negocio, se podrd desarrollar cuidadosamente un plan para
vencer o evitar estos errores comunes.

“Cada afio se inician aproximadamente 450,000 negocios nuevos. Al final del afio
casi 400,000 de estas nuevas empresas no estdn ya en operacion, las probabilidades de éxito
mas alla del primer afio son de un alarmante 10%. Casi el 90% de las nuevas empresas no
podrdn sobrevivir." 1/

A medida que los negocios han progresado, han visto la necesidad de aplicar. como

una técnica de administracion efectiva, "el método cientifico”, para crecer y hacerse mds

1 Gravinsky Steider. Salo,

El Perfil del PequeRo Empresario Guia para crecer, compelir y sobrevivir. edicion especial para la bibliotecade la »
micro. pequeda y mediana empresa de Nafinsa.

Ed Edicol

México 1992

21



productivas. Este enfoque hacia una administracion exitosa requiere que el gerente
reconozca y defina con toda claridad los problemas de su negocio, antes de que empiece a
actuar. Una de las principales dificultades con el hombre de pequefos negocios es que, s¢
encuentra tan cerca de su negocio, tan ocupado con las operaciones cotidianas, que le
resulta bastante dificil el darse cuenta de sus propios problemas. Una de las preguntas
basicas que debe hacerse asf mismo es: (Estoy contribuyendo con alguna solucion, o soy
parte del problema?. En la mayoria de los casos, quien opera un pequefo negocio y sea
completamente honesto consigo mismo, reconocerd que forma parte del problema.

El empresario en la actualidad debe tener ciertas caracteristicas que determinardn el
que sus negocios sean exitosos; al enfocarse al estudio de la micro y pequefia empresa
podemos mencionar los siguientes:

1. Una toma de decisiones firme basada en la confianza en s{ mismo y en la
experiencia.

2. Aceptada disposicion para pagar el precio, que se tiene que pagar para alcanzar el
éxito.

3. Automotivacion para emprender las tareas, lo cual implica compromiso y
dedicacion.

4. Conocimiento profundo de la empresa. (conocer que es lo que se desea lograr a corto

y largo plazo.)

S. Flexibilidad ante cambios vertiginosos.
6. Imaginacion y creatividad .

7. Formacion basada en la integridad y coherencia.

Muchos estudios se han realizado en relacion a los negocios grandes y pequefios. y
como resultado de estas investigaciones, se han determinado grandes diferencias basicas del
panorama y en filosofia entre la grande y la pequefia empresa, de aqui que se presentardn

algunos rasgos problemdticos de ciertas dreas de la empresa :



Ventas Insuficientes.
Las ventas son una de las partes mds importantes de un negocio, y una de las

principales dreas por la que se debera preocupar el empresario.

Debilidad Competitiva.

"Aproximadamente el 50% de los fracasos en los negocios ocurre debido a que los
administradores no pudieron hacer frente al aumento de los costos resultantes de la
competencia.” 12

Hay que considerar que a largo plazo, la competencia tiende a reducir costos,
al lograr una mayor eficiencia y una planificacion obligada.

Por lo cual es necesario considerar para enfrentarse adecuadamente a la
competencia:

- Reduccion de gastos

- Incrementos en las ventas.

- Incrementar la calidad y el servicio, proporcionando un valor
econoémico agregado.

Esto es posible eficientando la produccion y las ventas y elaborando una
planificacion y un entrenamiento mds cuidadoso.

Es impontante percatarse de algunas deficiencias que se presentan en las
empresas, de las cuales se deriva pérdida de la clientela como: Mal servicio,
indiferencia, falta de atencion a quejas o sugerencias, precios mds bajos en otros
lugares con niveles similares de calidad, mercancias de calidad inferior, mercancias

marcadas a un precio excesivo, etc.

Crédito y cobranzas.
" Aproximadamente el 10% de los fracasos de los negocios se considera que

se deben a las politicas de crédito."!?

12 1dom

13 liem
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Algunos de las aspectos que se deben evitar son:
1. Ausencia de una politica clara y especifica de crédito.
2. Descuido e ineficacia en los procedimientos de cobranzas.
3. Gastos de financiamiento aumentados y pérdida de descuentos debido
a no tener el suficiente efectivo para aprovecharse de los términos del

crédito o para pagar las facturas oportunamente.

Activos Fijos excesivos y gastos de operacién extraordinariamente fuertes.

"La razoén de fracaso de 7% de los pequefios negocios se debe a que se
invierte demasiado dinero en equipo y otros activos."4

Siempre es bueno el contar con tecnologia de punta, equipo adecuado y
modemo, pero habria que analizar si el negocio estd en condiciones de realizar
dichas inversiones.

Gastar demasiado dinero en la adquisicién de activos fijos o en gastos de
operacion, puede ser peligroso para un pequefio negocio. Algunos de estos gastos y
compras pueden ser verdaderamente necesarios; sin embargo se deberd evaluar de
manera cuidadosa los requerimientos de activos que estén relacionados con las
necesidades de efectivo del negocio.

En la primera etapa de la vida del negocio se podra rentar parte del equipo.
Parte de ese equipo no es realmente necesario y la mayor parte de los activos de lujo
que se desea no son indispensables en realidad, por lo que hay que ponderar los
costos de cada desembolso contra el ingreso que produciria el negocio en un futuro

inmediato.

Inventarios.
Se debera tener cuidado con la existencia de altos niveles de inventario.
"Ocho de cada diez fracasos han sido motivados por criterios equivocados en cuanto

a compras de inventario."!*

4 1dem
1S Idem
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Ubicacidn.
"Aproximadamente el 21.1% de los fracasos de los negocios surgen de una
mala decision respecto a la localizacion del negocio."!®

Esta deberd decidirse preponderantemente en razones comerciales.

2.2.1 FUERZAS EXISTENTES DE LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS.
Las micro y pequefias empresas estdn dotadas de gran agilidad y flexibilidad de
funcionamiento, y esto les da una amplia capacidad de reaccion y adaptacion a
situaciones cambiantes, lo que les permite la posibilidad de aprovechar las situaciones
propicias del mercado, cuando estas se saben detectar. Al mismo tiempo, pueden
dedicarse con ¢éxito a la fabricacion de productos muy especializados, a la elaboracién
de productos para mercados reducidos o cuyo éxito probablemente sea breve, a producir
servicios o productos con un marcado cardcter personal e incluso artesanal, que pueden
llegar a complementar actividad de las grandes empresas y a planear actividades

basadas sus pequeios costos generales.

- En este tipo de empresas, el empresario percibe que utiliza mas su capacidad creativa, y
conoce por ello los beneficios directos que puede obtener. También conforma equipos
de trabajo més leales, ya que el reducido nimero de personal permite un contacto mayor

entre el duefio y los empleados.

FUERZAS DESEABLES.

Es importante mencionar que a largo plazo en una empresa familiar, se igualan los
intereses de la familia con los de la compatfiia, lograndose una armonia entre los valores
que compiten normalmente dentro del individuo y los de la organizacion. Existe una

unidad de propdsitos que se refuerzan y perduran a lo largo del tiempo por el orgullo, la

16 1dem
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identificacion y la tradicion de la familia, lo cual ha sido factor fundamental del éxito de

muchas empresas familiares, esto ha conducido a otras ventajas como:

I. Disponibilidad de los recursos financieros y de gerencia, gracias a los sacrificios de la
familin, que serian muy dificiles de obtener.

2. Una organizacion interna devota y leal.

3. Importantes relaciones entre la comunidad y los negocios que nacen de un hombre
respetado

4. Un grupo interesado y unificado de accionistas-gerentes.

5. Una susceptibilidad ante la responsabilidad social.

6. Continuidad e integridad en las politicas de administracion y el enfoque corporativo.

2.2.2 DEBILIDADES DE LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS

I. Fondos propios insuficientes y dificil acceso al crédito; Esto limita su capacidad de
expansion e innovacion y redunda en el deterioro de los niveles de productividad o
competitividad en el mercado.

2. Dificultades para utilizar economias de escala. El tamafio limitado de sus series de
fabricacion no es suficiente para alcanzar costos unitarios mas bajos.

3. Ausencia de planeacion, sobre todo a largo plazo. La mayorfa de los pequefos
empresarios dice; "Deja al futuro que se las arregle por si solo, bastante tengo yo que
preocuparme por el presente”, (no existe la planeacion a largo plazo). La empresa
grande planifica, hace presupuestos y proyectos, estableciendo las bases para algunos
afios venideros . El gerente de un pequefio negocio dice: ;Porqué debo yo ensefar los
secretos de mi negocio y desarrollar una posible amenaza con mi competidor, cuando
yo estoy dirigiendo mi negocio perfectamente bien por mi mismo? .Las grandes
empresas diversifican su administracion, tienen programas de capacitacion para sus
ejecutivos y contratan personal que serd entrenado y desarrollado para puestos
administrativos. Esto no ocurre en estos negocios.

4. Problemas contables, financieros, legales y fiscales aunados a una pobre

administracion de utilidades. En la mayoria de las empresas familiares, existe una
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carencia de métodos para administrar las utilidades (sobre todo a largo plazo), ello
puede conducir a manejar sistemas de control de costos deficientes y en general a
utilizar procedimientos contables débiles. o a una falta de interés de la gerencia para
tomar la accion correctiva necesaria, cuando los procedimientos contables indican que
sus proyectos consentidos estan fuera de linea. Se ha visto también que algunas de las
empresas familiares poseen mérgenes bajos de utilidades, si estos se comparan con
los mérgenes de los competidores del sector de grandes empresas. Dado que las
empresas familiares son generalmente mas conservadoras que las publicas en sus
informes financieros, ademés por razones de competencia y de impuestos fiscales,
pueden ocultar sus utilidades de muchas maneras.

5. Aislamiento.

6. Inadaptacion a los cambios.

7. Carencia de capacitacion en las funciones basicas del negocio (contabilidad,
administracion., ventas, produccion, etc.)

8. Ignorancia de la problemética economica, politica y social del pafs.

9. Debilidad ante el comprador, al trabajar con bienes muy especializados en mercados
reducidos, en los que no fijan las condiciones ni determinan los precios.

10. Centralizacion de decisiones en el duefio de la empresa, que dificilmente puede estar
al dia en todas las 4reas del negocio

1 1. Desconocimiento de lo que es una buena administracion de negocios. una falta de
comprension de los métodos y procedimientos, que son necesarios para una operacion
adecuada de cualquier negocio.

12. Falta de apoyo de quienes lo rodean (problemas familiares).

13. Conflictos de intereses. En una empresa familiar, la familia casi siempre tiene el
poder del propietario y/o de la direccién para perseguir sus propios objetivos y
aspiraciones, aun cuando difieran de los objetivos de la empresa. Esto permite que las
necesidades importantes de la compafia se vean frustradas por consideraciones
familiares. Una situacion asi podria acarrear uno o mas de los problemas ampliamente
catalogados como de empresas familiares, incluyendo faltantes de fondos, secretos

financieros mal encausados. politicas internas viciadas, carencia de disciplina en la
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utilidades, falta de eficiencia en la utilizacién de talento no emparentado con la
gerencia, el nepotismo y muy serios conflictos familiares
Por el contrario los intereses de la competencia y los valores de la empresa no
familiar, supervisan o condicionan los del individuo (y su familia), la jefatura
corporativa tiende a desarrollar, perpetuar y enfatizar los valores institucionales de la
compafifa sobre los del individuo, a través de sistemas de medicion e incentivos.
A diferencia del sistema de valores de la empresa que determina de una manera ideal
la autoridad de una persona, su responsabilidad y beneficios financieros, basados en
la demostracion de su capacidad para cumplir con las metas de la compafia, las
normas familiares generalmente enfatizan la obligacion de satisfacer las necesidades
de la familia.

14. Mercadotecnia inmovil.
Demasiada identificacion con los intereses familiares puede impedir que una
compafiia se beneficie de los nuevos acontecimientos en el mercado o de mejores
oportunidades de crecimiento. Cuando una familia se identifica muy de cerca con un
producto especial o una funcion determinada, puede suscitarse otro problema: la
compafiia puede ser muy vulnerable a los efectos de cambios en el mercado.

15. Nepotismo Excesivo.
Definiendo el nepotismo como el progreso de los parientes basados en lazos
familiares mas que en el mérito, se contempla la realidad. E| hecho aplastante es que
la competencia y la demanda del mercado pronto resuelven la situacion de cualquier
compafifa que depende de parientes incompetentes en la administracion. Cada
empresa familiar debera preocuparse del favoritismo que se hubiera desarrollado
dentro de su politica personal, ya que la opinién popular casi autométicamente
sospecha de este abuso en casi todas las empresas familiares.
En las empresas en donde se practica el nepotismo, éste nace de la imposicion que
hace la familia de sus propios valores y del criterio de sus miembros sobre el negocio,
independientemente del factor de competencia; cuando esto ocurre, las oportunidades

que puede ofrecer el talento ejecutivo ajeno a la familia son limitadas. Esto coloca a
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la empresa en desventaja con respecto a sus competidores, quienes pueden escoger a
su personal en mercados mas amplios.

El nepotismo debilita a los actuales ejecutivos de la compafia, obligandolos a llevar el
peso muerto de los incompetentes y a asumir la carga de trabajo que no se realizé. El
nepotismo puede conducir a un sistema administrativo que acentie las politicas
familiares con preferencias a la precision, destruyendo la orientacion hacia el trabajo,

obstaculizando las perspectivas de la compafia para sobrevivir a largo plazo.

2.2.3 AMENAZAS QUE SUFREN LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS

Las amenazas que sufren este tipo de empresas, siendo de naturaleza exégena son
incontrolables por parte del empresario. Entre ellas se encuentran las siguientes:
. Ausencia de informacion especifica orientada a este segmento empresarial..
. Falta de estimulos y financiamiento adecuado.
. Créditos caros, excesivas reglamentaciones y cargas impositivas, que provocan que la
micro industria se mantenga en la llamada economia subterrdnea.
. El registro como causante. Porque implica entrar en una red formal de una serie de
instituciones que, ademas de las cargas impositivas, descapitalizan al empresario, como
son la seguridad social, fomentos de vivienda, controles laborales, ambientales,
sanitarios, etc.
. Control de precios. Costos de materias primas no controladas o con controles
desproporcionados en relacion a los controles establecidos a productos terminados fruto
de la produccion de micros y pequefias empresas.
. Falta de mano de obra técnica capacitada para todos los niveles, que impiden el
incremento de la productividad.
. Complicados y burocraticos mecanismos, en especial para la exportacion .
. Inconsistencia gubemnamental en los programas de apoyo y falta de credibilidad de los
mismos (zonas preferenciales e incentivadas, son declaradas zonas urbanas 'en

transcursos de tiempo cortos).
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9. Cdustica abundancia de inspectores gubernamentales con exigencias desproporcionadas
para la situacion econdmica de los negocios.
10. Duplicidad de departamentos gubernamentales orientados a la mediana y pequeda

empresa.

2.2.4 OPORTUNIDADES PARA LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS

- La micro industria ha mostrado altos niveles de crecimiento en los tltimos afios y juega
un papel muy importante en la economia, por ello. se han producido por gasto del gobierno
algunas medidas especificas que han derrumbado obsticulos a su desarrollo, que
simplifican la evolucion y el control del negocio, sin proteccionismos excesivos y, sobre
todo. sin incrementar la ya pesada estructura burocrdtica, también se han creado
Instituciones de apoyo, capacitacion y asesoria para este tipo de negocios tales como:
BANCOMEXT, NAFINSA y FONART entre otros.

2.3 LA PEQUENA EMPRESA Y SUS POSIBILIDADES PARA
EXPORTACION.

Cuando una empresa estudia la posibilidad de exportar, debe considerar que se ha de
competir en mercados en los que la creatividad, el precio, la calidad y los plazos de entrega
son requisitos fundamentales y, que esta es una actividad en la cual solamente los mejor
preparados consiguen triunfar. Logicamente, se requiere de una adecuada organizacion,
dotada de profesionalismo y apoyada por promociones audaces.

Por otra parte la empresa necesitard no sélo de apoyos financieros y logisticos, sino
también de informacion sistematizada y eficiente, el empresario debera tratar de obtener
informacion acerca de mercados potenciales, caracteristicas y requisitos de los mismos,
transporte, embalaje, condiciones aduanales, conocimiento de los trdmites que deberd
realizar antes de poder sacar su mercancia del pais, etc. Es por ello que una empresa que
tiene pensado exportar debera tener presente los siguientes factores, que estan encaminados

a reforzar las acciones dirigidas a la conquista del mercado extranjero:
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Una direccion innovativa, eficiente, audaz y bien informada.

Un producto o servicio competitivo, de muy buena calidad y con un alto potencial de
aceptacion en mercados foraneos.

Una posicién financiera sana.

Comprobar el éxito de los productos o servicios en el mercado nacional e iniciar la
vinculacién con el mercado extranjero estrechamente relacionado con lo que se ha
decidido exportar.

Una decision firme par asumir el esfuerzo sostenido y las adaptaciones que exige la
presencia en los mercados internacionales, asi como la habilidad para actuar en ellos
mejor que nadie.

Disposicion para hacer los cambios convenientes en la prestacion, funcionamiento y
caracteristicas del producto o servicio, para adoptarlo a las necesidades de los mercados
de exportacion,

Evaluacién previa y permanente de los productos o servicios de la competencia: sus
componentes, cumplimiento de normas, calidad, embalaje, presentacion, servicios
suplementarios, estructura de precios, condiciones de venta, derechos juridicos,

informacion y especificaciones en sus envases.

2.4 LA IMPORTANCIA DE UNA BUENA ADMINISTRACION.

Una vez que se ha realizado el andlisis de fuerzas y debilidades, amenazas y

oportunidades de la micro y pequefia empresa, podemos ver como tanto la grande como las

pequefias empresas tienen ventajas indiscutibles, sus directivos deberdn saber aprovechar su

flexibilidad, su simplicidad y las relaciones personales que se tengan, para darle mayor

solidez a su estructura, esto le proporcionara una fuerte ventaja competitiva sobre las

grandes empresas.

Algunos de los requisitos para que la empresa sea exitosa se mencionaran a

continuacion:

Ofrecer un producto o servicio que sea necesario tanto para clientes actuales como para

clientes potenciales.
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. Capacidad para el manejo de personas, dinero, inventarios, conjuntamente con la
capacidad para fijar buenas politicas, seleccionar métodos apropiados, comercializar
con agresividad y crear buenas relaciones con los empleados, clientes y piblico en
general,

. Uso de métodos de administracion modemos, un enfoque cientifico a la solucién de
problemas de los negocios y un procedimiento sofisticado para la operacién cotidiana
de su negocio.

. Poseer capital y crédito adecuados, ademas de utilizar los activos en forma adecuada.

. Identificar todas las posibles dreas de riesgo de los negocios que puedan presentarse y

tomar las medidas para asegurarlos, siempre que sea posible.

32



CAPITULO TRES.

PRINCIPALES TRAMITES ADMINISTRATIVOS PARA
LA EXPORTACION

3.1 TRAMITES NECESARIOS PARA EXPORTAR

A continuacion se muestran algunos de los principales tramites que se necesitan realizar
para poder llevar a cabo una exportacion, cabe sefialar se citan con mayor detalle
Unicamente los relacionados con la exportacion de artesanias. Otros tramites en materia de
exportacion no relacionados con el de estudio de esta tesis solo se nombran para dar un

panorama claro de los procedimientos de tramitacion en general.

Los trdmites a continuacion expuestos se realizardn en diversas entidades

gubernamentales, de acuerdo a la naturaleza del producto a exportar.

3.1.1 DEPENDENCIAS GUBERNAMENTALES

SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL
A) SOLICITUD DE PERMISO DE EXPORTACION
Este tramite se efectuara cuando el producto esté sujeto a permiso previo de
exportacion. E! cumplimiento de este requisito se exige para asegurar el abasto nacional,

cumplir con convenios internacionales, preservar especies en riesgo de extincion, y

mantener canales unicos de comercializacion.
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B) CERTIFICADOS DE ORIGEN PARA PRODUCTOS CON PREFERENCIAS
Y CONCESIONES ARANCELARIAS

Una gran cantidad de productos de exportacion mexicanos pueden obtener la
eliminacion o reduccion de aranceles en los paises que los importan, en funcion a diversos
acuerdos o.convenios intemacionales (Sistema Generalizado de Preferencias, Acuerdos en
el marco de la Asociacion Iberoamericana de Integracion) lo que puede propiciar una mayor
competitividad. Para ello, es necesario acompaflar cada embarque con un certificado de
origen, que avala que el producto cumple con las normas de origen establecidas por los
acuerdos.

En el caso de productos que puedan gozar de estas preferencias, es necesario que
empresas exportadoras, previamente a la tramitacion de los certificados de origen. formulen
el cuestionario de registro de productos elegibles para preferencias y concesiones, el cual

consta de seis apartados, los cuales deberdn ser llenados adecuadamente y estos son:

APARTADO A. Datos Generales de la Empresa.
APARTADO B. Datos del Producto a Exportar.
B.1 Nombre Técnico (en Inglés y Espafol).

B.2 Fraccion Arancelaria.

La Fraccion Arancelaria se establecerd de acuerdo a la naturaleza del producto a
exportar. Estas clasificaciones se¢ encuentran en la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial (SECOFI) o en algunas publicaciones de organismos especializados como la
publicacion emitida por el Ministerio de Industria, Comercio y Turismo Espafol en
colaboracion con la Agencia Espafiola de Cooperacion Intermacional y otros organismos
integrantes de la CEE que buscan facilitar la realizacion de tramites para la exportacion en
paises en vias de desarrollo como México en cuanto a derechos arancelarios

especificamente.
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En el caso de las artesanias para lograr una adecuada determinacion de la fraccion

arancelaria se requiere fundamentalmente de la determinacion de dos aspectos:

a) El Subsector al que pertenece el producto.

El cual puede ser: Muebles de madera, Madera, Fibra Vegetal, Cerdmica y Alfareria,
Piedra y Marmol. Vidrio, Metalisteria, Piel y Cuero, Textil, , Orfebreria, Instrumentos
Musicales, Papel y Canton, Cera, Juguetes y Hueso, Asta y Carey.

b)Naturaleza del producto propiamente dicho.

La importancia de la clasificacion arancelaria radica en que se podran definir tanto
los derechos arancelarios de la C.E.E., en donde se indica el porcentaje sobre el valor de la
mercancia que aplica la C.E.E. a su importacién como las normas de la C.E.E. impuestas a
la exportacion de cada producto concreto.

Algunas de las normas mas importantes que podemos citar son:

Suspension Arancelaria.

Limite Preferencial.

Antidumping y derechos compensadores.
Contingente Arancelario

Certificado de Importacién
A continuacion daremos un ejemplo de la forma en que se determina una fraccion
arancelaria, de un producto artesanal que consiste en una pequefia bolsa de tela

comunmente llamada Morral.

PRODUCTO: Morral.
PARTIDA ARANCELARIA: 4202.22.90.0.10.B '
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4202 Corresponde a:
Batles, maletas, maletines, carteras de mano, fundas, sacos de viaje,
bolsas de aseo, mochilas, billeteras, petacas, bolsos de mano; de cuero attificial o

natural o regenerado, de hojas de pldstico, materias textiles, fibras vulcanizada o carton.

4202.22 Con superficie exterior de hojas de plastico o materias
textiles.
4202.22.90 De materias textiles.

4202.22.90.0.10.B  Hechos a mano.
Derecho arancelario C.E.E. : cero.
B.3 Descripcion del Proceso de Elaboracion del Producto.
APARTADO C. Costos del producto a exportar.
APARTADO D. Preferencias para los que solicitan certificados de origen.

APARTADO E. Criterios de origen.

En el caso de una comercializadora de artesanias la integracién del producto es 100

por ciento de produccion nacional.

APARTADO F. Desglose de costos de insumos utilizados en la fabricacion del

producto.

Este cuestionario se deberd acompafiar de alguna informacion adicional como es:

Lista de cada producto a exportar con su fraccion arancelaria correspondiente y el criterio

de origen de acuerdo a la fraccion arancelaria correspondiente.

Lista de proveedores activos, la cudl contendré la clave, nombre y direccion del proveedor,

poblacion, teléfono y algunos datos generales adicionales.
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El cuestionario de registro de producto elegibles para preferencias y concesiones
arancelarias, se debera acompafar también por las ORDENES DE COMPRA de los
principaies proveedores, ya que segin el Diario Oficial del 24 de diciembre de 1992, I
SHCP. brinda la autorizacion definitiva para comprar a los productores de artesania

directamente por medio de ordenes de compra.

Una vez cumplido con los requisitos anteriormente mencionados, se procedera a llevar a
cabo la autorizacion de dicha documentacion de manos de la SECOF], la cual se encargara

de retornar sellados los documentos y con la autorizacion correspondiente.

También la Cdmara Nacional de Comercio de la Ciudad de México, a través de su
Direccion de Comercio Exterior, expide certificados de origen, asi como legalizacion de
facturas, lista de precios, y es el documento en donde se acredita que el producto es de

origen mexicano, mismo que es solicitado en los diferentes mercados internacionales.

C) CERTIFICADO DE CALIDAD.

Este documento lo expiden los Laboratorios Nacionales de Fomento Industrial (LANFI)
o por organismos autorizados por la SECOFI, mediante el cual se certifica la calidad, asi
como la composicion fisica y quimica de los productos, cuando su cliente asi lo desee con

la finalidad de asegurarse de la calidad de dichos productos.

D) CERTIFICADO DE CONTRASTE

Para poder efectuar una exportacion de productos que contengan oro y plata labrados; el
interesado deberd obtener un certificado de contraste ante la SECOFI, con objeto de

comprobar la pureza del metal utilizado en el producto a exportar, garantizado de esta

manera su calidad.
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E) CERTIFICADO DE PESO.

Es un documento que expiden los organismos autorizados por la SECOF], mediante un
certificado del peso real del producto, mismo que es solicitado por el comprador para
obtener una garantia oficial de su peso bruto, neto y su envase o tara, puede ser para

cualquier mercancia.

SECRETARIA DE HACIENDA Y CREDITO PUBLICO

A) PEDIMENTO DE EXPORTACION.

Quienes exporten mercancias estdn obligados a presentar ante la aduana un pedimento
en la forma oficial aprobada por la SHCP, que contendré los datos referentes al régimen
aduanero al que se pretenda destinar para la determinacion y pago de impuestos al comercio
exterior.

Este documento lo elabora el agente aduanal y seré responsable de la veracidad y
exactitud de los datos e informacién suministrados, de la determinacion del régimen
aduanero de las mercancias y de las contribuciones causadas, asi como del cumplimiento de
las demds obligaciones que en materia de restricciones o regulaciones no arancelarias rijan

para dichas mercancias.

B) CUENTAS ADUANERAS.

Los exportadores que, a su vez sean importadores, podran optar por pagar los impuestos
correspondientes mediante depésitos que efectien en las cuentas aduaneras, siempre que los
importadores cumplan con los siguientes requisitos:

Que se trate de mercancias destinadas a un proceso de transformacion o elaboracion
para retornarlas al extranjero dentro de los dieciocho meses siguientes a la importacion. Si

se trata de productos terminados solo podrdn importarlos con el propdsito de repararlos.
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Que sus estados financieros estén dictaminados segun el anticulo 57 del Cadige
Fiscal de la Federacion.

Que lleven un sistema de costeo que les permita identificar la parte extranjera
incorporada en las mercancias que se exportan.

Que avisen a la autoridad aduanera competente, en el que manifiesten por pagar
contribuciones.

Los contribuyentes que opten por esta opcion, tendran derecho a recuperar los depdsitos

efectuados en las cuentas aduaneras y los rendimientos que se generen por las mercancias

efectivamente exportadas.
C) DEVOLUCION DEL IMPUESTO AL VALOR AGREGADO.

Este mecanismo tiene como finalidad que los exportadores puedan recuperar el
impuesto pagado en las adquisiciones de bienes o servicios, estrictamente indispensables
para realizar la exportacion.

El objetivo final de este estimulo fiscal. es el de apoyar a los exportadores de bienes y
Servicios a efecto de que puedan competir en mejores condiciones de precios en el
extranjero. Para esta devolucion de impuesto, el interesado deberd presentar solicitud
correspondiente ante la Administracion Fiscal Federal de Hacienda que corresponda a su
domicilio, anexando: '

Copia de la declaracion mensual en la que resulté saldo a favor.

Pedimento que ampara la exportacion.

Contrato en el que se estipule el servicio y la contratacién recibida (en exportaciones
de servicios).

Hoja de trabajo que sirvié de base para la formulacion de la declaracion en la que
resulté saldo a favor.

Todo lo anterior, seguin el articulo 29 y 30 de la Ley del Impuesto al Valor Agregado.

Algunos otros requisitos que se requieren en materia de exportacion por parte de

secretarias son los siguientes:
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SECRETARIA DE SALUD.

Permiso de la Secretaria de Salud para exportacion de alimentos y bebidas, en el

cual se establecerd que el producto en cuestion cuenta con la autorizacion de dicha

secretaria y que el producto por tanto ha cubierto los requisitos establecidos por esta.

Cenrtificado de Libre - Venta. Para exportacion de productos forestales.
Autorizacion sanitaria para productos de origen vegetal.
Autorizacion Zoosanitaria.

Existen otro tipo de trdmites administrativos que la comunidad exportadora debera

de realizar en :

v

v

v

Secretaria de Agricultura y Recursos Hidrdulicos.
SE.P.

Secretaria de Relaciones Exteriores.

Secretaria de Energfa , Minas e Industria Paraestatal.
Comunicaciones y Transportes

Nacional Financiera.

Cabe mencionar que la Ley de Fomento y Proteccion a la Propiedad Industrial presenté

una profunda reforma legislativa en el entorno de las negociaciones del TLC. Casi todos los

estudios de las negociaciones comerciales coinciden en que esa reforma fue una pieza clave

en la negociacion del Tratado. Los conceptos de "explotacion de la patente”, “licencia

obligatoria” e "importacion” se modificaron sensiblemente como se presenta en el cuadro

31

Cuadro 3.1 Modificaciones y cambios legislativos promovidos por la Ley de Fomento y
Proteccion a la Propiedad Industrial.
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producto patentado en
territorio nacional, pues
hay obligacion de ex-
plotar la patente en

territorio nacional

CONCEPTOS LEY DE|REFORMAS DE LA|LEY DE FOMENTO)
INVENCIONES Y|LEY ~DE 1976 Y PROTECCION 4
MARCAS (1976) REALIZADAS EN|LA  PROPIEDAD
1987 INDUSTRIAL (1991)
& Dt VIGENCIA| Diez afios Catorce afos Veinte afios contados
OF PATENTES a partir de la fecha de
solicitud.
ICENCIAS — OBLIGATO-1Se egpecifica el con-|Se especifican las|Se reducen las causas
s cepto de explotacion: |situaciones y las|publicas para el
cumplido el plazo de|formas por las que se|otorgamiento de li-
tres afos, cualquiera|otorga una licencia. |cencias.
puede pedir al gobiemo
el otorgamiento de una
licencia obligatoria.
[THPORTACION. Se prohibe importar un No  procedera el

otorgamiento de una
licencia obligatoria
cuando el titular de
una

patente  haya

estado importando el

producto patentado.
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REAS DE  PATENTA-
MIENTO RESTRINGIDO.

No son patentables:
razas animales, vege-
tales, aleaciones, pro-
ductos quimicos, far-
macéuticos, medica-
mentos, bebidas y ali-
mentos de consumo
animal y humano.

Invenciones nucleares
y de seguridad nacio-
nal, los procesos bio-
para

obtencion de diversos

tecnoldgicos la

productos y procesos

Serdn patentables a
partir de 1997: los
procesos biotecnold-
gicos para la obten-
cién de diversos pro-
ductos y procesos
genéticos, productos
quimicos , farma-
céuticos y bebidas y
alimentos de consu-
mo humano y ani-

mal.

Son patentables las
variedades vegetales,
microorganismos,

procesos biotecnolo-
gicos, farmaquimi-
cos, medicamentos,
bebidas de consumo
animal y humano,
fertilizantes y alea-

ciones.

cho de expropiacién
por causas de utilidad
publica

genéticos.

CERTIFICADO DE INVEN-| Se instituye el certifi- | Sin modificacion Se elimina el certifi-

CION Y0 MODELO DE . . . .

UTILIDAD cado de invencion. cado de invencién.
Se instituye la figura
de registros de mo-
delo de utilidad

[DERECHOS DEEXPRO-|Se reglamenta ¢l dere- | Sin modificacion Desaparece.

PIACION DE PATENTES.
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CASTIGOS VSANCIONES TSe  tipifican _arrestos | Sin modificacion

administrativos y deli-
tos. Multas de 100 a 10
000 veces el salario
minimo. Penas de car-

cel de hasta seis afos.

Sin modificacion.

3.2 TERMINOS INTERNACIONALES DE COMERCIO

(INCOTERMS)”

GASTOS Y TIPOS DE COTIZACION EN LAS COMPRAVENTAS

INTERNACIONALES.

En Fa-|Franco  |F. A.S. F. 0. B. C&aF |CLF Sobre Enirega
brica vagdn (Franco al|(Franco a|(Coste y|(Coste del | muelle libre
(indicando |costado del|bordo; indi- | flete; indi-|seguro | (indicando | (indicando
el punto de | buque; indi- | cando el | cando flete;  indi- | puerto punto  de
partida). | cando puerto  de |puerto des- | cando destino). | entrega).
puerto  de | embarque). |lino). puerto desti-
embarque). no).
Exportador Importador
Gastos en el pais origen. Gastos del transporte maritimo. "Gastos en ¢l pais destino.
Gastos de Muelle Gastos de carga. Acomodo en almacén
Gastos de Almacén Gaslos de estiba. Gastos bancarios derivados

Gastos de Manipulacidn.

del pago

Impuestos.

I’ Enciclopedia de Management de la Empresa
Barcelona, Espaia
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Impuestos de exportacion, Gastos de desestiba Costos de Transporte
Documentos aduaneros. Gastos de descarga. Costos de carga
Costos de descarga
Coste del Transporte. Documentos de transporte. Impuestos de importacion.
Carga y Descarga. Flete Documentos aduaneros.
Seguro Pago de los agentes de
Impuestos de Transporte. aduanas.
Gastos de Produccidn. Gastos de carga. Gastos de Muelles.
Documentacidn necesaria Gastos de estiba. Gastos de Aimacén.
Envase y embalaje Gastos de Manipulacidn.
Impuestos.
EN FABRICA.( EX WORKS)

Regulan las obligaciones del vendedor y el comprador, cuando la compraventa tiene

lugar "en la fdbrica" o en la factoria, en la plantacién o en almacén.

Esta modalidad de compraventa se caracteriza porque el comprador retira las

mercaderias en el pais del exportador (de alli la denominacién "en fabrica"). El lugar del

retiro de las mercaderias puede ser el establecimiento del vendedor o cualquier otro,

designado en el contrato, ubicado en el pais del exportador.

a)OBLIGACIONES DEL VENDEDOR.

Enviar las mercaderfas y los documentos exigidos al lugar convenido para que puedan

ser cargados en los vehiculos del comprador. El vendedor debe cargar con los riesgos y

sufragar todos los gastos hasta que las mercaderias estén a disposicion del comprador en el

lugar designado y en la fecha convenida. El vendedor deberd pagar los gastos del embalaje

y de verificacion.




b)OBLIGACIONES DEL COMPRADOR.

Debe recibir las mercaderias y hacerse cargo de éstas tan pronto como se encuentren a
su disposicion en el lugar y en la fecha convenidos en el contrato y pagar el precio. A partir
de ese momento debe cargar con los riesgos y sufragar todos los gastos, siempre que las
mercaderias estén debidamente identificadas o especificadas. Entre estos gastos debe pagar

los derechos arancelarios y el impuesto a la exportacion.

FOR (O FOT), FRANCO VAGON.

(Indicando punto de partida).

a)OBLIGACIONES DEL VENDEDOR.

Enviar las mercancias de acuerdo con el contrato establecido, asi como los documentos
exigidos en prueba de conformidad.

Cuando se trate de mercancias que constituyan la carga completa de un vagon o pesen
lo suficiente como para beneficiarse de las tarifas aplicables a los cargamentos de vagon,
reservar un vagon del tipo y dimension adecuados, y cargarlo a su costa, en la fecha o plazo
fijados. Si las mercancias no cayeran en esta situacion, estas se entregardn en depésito, en la
fecha y plazo fijados, a la estacion de ferrocarril del lugar de expedicién, o bien cargarlas en
el vehiculo proporcionado por el ferrocarril.

Sufragar todos los gastos y asumir todos los riesgos de las mercancias hasta el momento
en que el vagon cargado se haya entregado en depdsito a la estacion de ferrocarril o hasta
que las mercancias hayan sido entregadas en depésito al ferrocamil.

Proporcionar el embalaje habitual de las mercancias..

Sufragar todos los gastos derivados de las operaciones de verificacion que haya que
realizar para cargar las mercancias o para entregarlas en deposito de ferrocarril, avisando de

ello al comprador.

b)OBLIGACIONES DEL COMPRADOR.
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Dar al vendedor las instrucciones necesarias para el envio de mercancias y hacerse
cargo de estas a partir del momento en que hayan sido entregadas en depdsito en ferrocarril
y pagar el precio convenido.

Sufragar todos los gastos y asumir todos los riesgos de las mercancias a partir del
momento en que el vagon en el que se hayan cargado, haya sido entregado en depésito al
ferrocarril.

Realizar los pagos por concepto de derechos arancelarios e impuestos de importacion

eventuales que se suscitasen.
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Sufragar los gastos adicionales y asumir los riesgos de las mercancias a partir del
momento en que expira el plazo fijado y siempre que las mercancias hubiesen sido
debidamente especificadas, es decir, claramente separadas o identificadas de cualquier otra

forma que indique que se trata de las mercancias objeto del contrato.

FAS, INDICANDO PUERTO DE EMBARQUE.

(Franco al costado del buque ; indicando puerto de embarque).

Esta modalidad significa que el vendedor entrega la mercancias objeto del contrato al
costado del buque, en el lugar de carga designado por el comprador y en el puerto de
embarque convenido, en la fecha o dentro del plazo fijado en el contrato. A partir de este
momento los riesgos se transfieren al comprador. Se entiende que la entrega de mercancias

objeto del contrato se realice en el pais del exportador.

a)OBLIGACIONES DEL VENDEDOR.

Entregar las mercaderias al costado del buque designado, en el lugar de carga indicado
por el comprador y en el puerto de embarque convenido, en la fecha y dentro del plazo
fijado en el contrato. Hasta ese momento el vendedor carga con todos los riesgos y debe

sufragar todos los gastos.

b)OBLIGACIONES DEL COMPRADOR.

Avisar al vendedor, a su debido tiempo, el nombre del buque, el lugar de carga y fecha
de entrega del buque. Desde el momento en que las mercaderias sean entregadas al costado
del buque, debe soportar todos los gastos y asumir todos los riesgos y pagar el precio

convenido.
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FOB, INDICANDO PUERTO DE EMBARQUE.

(Franco a bordo; indicando el puerto de embarque)

Esta modalidad de compraventa se caracteriza porque el vendedor debe entregar los
bienes a bordo del buque designado por el comprador, en el puerto de embarque convenido
y en la fecha fijada, siendo responsable de todo riesgo hasta que los bienes hayan
sobrepasado la borda del buque. Por ello la obligacion del vendedor de obtener las licencias
de exportacion o cualquier otra autorizacion administrativa que sea necesaria para exportar

los bienes objeto del contrato.

a)OBLIGACIONES DEL VENDEDOR.

Enviar las mercaderias y documentos exigidos y entregarlos a bordo del buque
designado por el comprador y en el lugar del bugue o con la modalidad determinada (en
bodega, contenedores o en cubierta por ejemplo) y avisar al comprador de inmediato. Debe
obtener un documento que pruebe que las mercancias han sido entregadas a bordo del

buque designado.

bYOBLIGACIONES DEL COMPRADOR.

Debe reservar a bordo del buque designado, el espacio o lugar necesario para cargar las
mercaderias, o fletar el barco en su caso, todo ello por su cuenta. Avisar al vendedor, el
nombre del buque, lugar de carga y fecha de entrega de las mercaderias del buque. Una vez
que las mercancias hayan sobrepasado la borda del buque, este deberd asumir todos los
riesgos sobre dichas mercancias, sufragar todos los gastos y pagar el precio convenido.
Cualquier demora del buque en llegar al puerto o en cargar la mercaderia correrdn como
gastos adicionales del comprador. Ademds de estos deberd sufragar gastos para obtencion
del conocimiento del embarque, cuando se trate de importacion de mercancias y los

certificados de origen correspondientes.
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C&F, INDICANDO EL PUERTO DESTINO.

( Costo y flete; indicando puerto destino).

En este caso el vendedor debera contratar por su cuenta el transporte de las mercancias
que se estipulan en el contrato hasta el puerto de destino convenido, el cual se encuentra
comunmente ubicado en el pais del importador. Asi mismo e! vendedor pagara los fletes
correspondientes y los gastos de carga, asumiendo el riesgo sobre las mercaderias solo hasta
que los bienes hayan sobrepasado la borda del buque. Es importante resaltar que el viaje de

los bienes objeto del contrato es a riesgo del comprador.

a)OBLIGACIONES DEL VENDEDOR.

Este tendra la obligacién de enviar las mercaderias y documentos exigidos, contratar a
su costa y en las condiciones usuales el transporte de los bienes objeto del contrato hasta el
puerto de destino indicado, por la ruta habitual, en un buque trasatldntico usado
comunmente para el transporte de carga del tipo objeto del contrato, pagar los fletes y
gastos de carga, en la fecha fijada o dentro del plazo convenido y notificar al comprador.

El vendedor deber4 obtener por su cuenta el conocimiento de embarque para el puerto

de destino convenido que facilitara al comprador, asf como la factura comercial respectiva.

b)OBLIGACIONES DEL COMPRADOR.

Recibir y aceptar los documentos que presente el vendeaor (comunmente por
intermediario de un banco), si estan de acuerdo en el contrato que han estipulado, y pagar el
precio pactado. Debe recibir las mercaderias en el puerto destino y con la excepcion del
flete pagar todos los gastos que se hayan producido por concepto de la carga durante el
transporte y hasta la llegada del puerto destino (el riesgo de las mercaderias es asumido por
el comprador desde el momento en que los bienes son cargados o traspasan la borda del
bugque, es por ello que el viaje es su riesgo). Debe pagar los gastos de descarga, salvo que
ellos hayan sido incluidos en el flete o los hubiera ya cobrado la compaiifa de navegacion

en el momento de pagar el flete.
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CIF, INDICANDO PUERTO DESTINO

(Costo seguro y flete; indicando puerto destino).

Esta modalidad tiene como caracteristicas las anteriormente mencionadas, con la
peculiaridad de que afade la obligacion del vendedor de contratar por su cuenta y con
caricter transferible una péliza de seguro que cubra los riesgos de transporte a que da lugar
el traslado de las mercancias objeto del contrato hasta el puerto de desembarco indicado.

a)OBLIGACIONES DEL VENDEDOR.

Enviar las mercancias asf como todos los documentos exigidos en dicho contrato, en
prueba de conformidad.

Contratar a su costa, el transporte de las mercancias hasta el puerto de destino
convenido, y por la ruta habitual, en un buque trasatldntico del tipo normalmente empleado
para transportar las mercancias, deberd asl mismo pagar los fletes y los gastos de descarga
de las mercancias en el puerto de desembarque que puedan cobrar las lineas regulares de
navegacion en el momento de cargarlas en el puerto de embarque.

Obtener las licencias de exportacion o cualquier otra autorizacion administrativa que
resulte necesaria para exportar las mercancias.

Cargar las mercancias a bordo del buque, en el puerto de embarque, en la fecha fijada o
dentro del plazo convenido, o bien, de no haberse fijado fecha o periodo, en un plazo
razonable, y notificar al comprador, sin pérdida de tiempo, que las mercancias han sido
cargadas a bordo de! buque. ‘

Obtener una poliza de seguro maritimo que cubra los riesgos de transporte a que da
lugar el contrato.

Asumir los riesgos de las mercancias hasta el momento en que éstas hayan
efectivamente sobrepasado la borda del buque en el puerto de embarque.

Facilitar por su cuenta al comprador un conocimiento del embarque adecuado para el '
puerto de destino convenido, al igual que la factura de mercancias embarcadas y la pdliza
de seguros o el certificado de seguros expedido por la aseguradora, y que concede al
portador del mismo idénticos derechos que los que tendria de estar en posesion de la poliza.

Proporcionar ¢l embalaje habitual de las mercancfas.

Sufragar los gastos derivados de las operaciones de verificacion
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Pagar los derechos e impuestos que deban satisfacer las mercancias hasta el momento
de ser cargadas, incluyendo los impuestos, tasas o gastos derivados de la exportacion, asi
como también los derivados de los trdmites que hayan que rtealizar para cargar las

mercancias a bordo del buque.

b)OBLIGACIONES DEL COMPRADOR.

Aceptar los documentos cuando se los presente el vendedor, si estan de acuerdo con lo
estipulado en el contrato de compraventa, y pagar el precio convenido.

Recibir las mercancias en el puerto de destino convenido y con excepcién del flete y el
seguro maritimo, pagar todos los gastos que hayan producido las mercancias durante el
transporte por mar hasta su llegada al puerto destino, asi como también los gastos de
descarga.

Asumir los riesgos de las mercancias desde el momento en que éstas hayan sobrepasado
la borda del buque en el puerto de embarque.

Sufragar todos los gastos que haya que realizar para obtener los documentos
mencionados.

Pagar los derechos arancelarios y cualquier otro derecho e impuestos exigibles en el
momento de la importacion.

Obtener y facilitar las licencias y permisos de importacion o documentos similares que

resulten necesarios para importar las mercaderias.

FREIGHT (OR CARRIER) PAID TO . FLETE O PORTE PAGADO HASTA...

( Se indica el punto destino ) Para transporte terrestre sinicamente.

a)OBLIGACIONES DEL VENDEDOR.

Enviar las mercancias y documentos exigidos en prueba de conformidad.

Expedir las mercancias, a su costa, en la fecha fijada o dentro del plazo estipulado . al
punto de entrega convenido del lugar destino. Si no se ha estipulado, al punto de entrega

convenido del lugar destino.
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Asumir los riesgos de las mercancias hasta que éstas hayan sido entregadas en depdsito
al primer porteador en la fecha prevista en el contrato.

Avisar al comprador que las mercancias han sido entregadas en depdsito al primer
porteador.

Obtener la licencia de exportacion o cualquier autorizacion administrativa para exportar
la mercancia y pagar los derechos e impuestos del lugar de procedencia y gastos de los

tramites que haya que realizar para cargar las mercancias.

b)OBLIGACIONES DEL COMPRADOR.

Hacerse cargo de las mercancias en el punto de entrega del lugar de destino, pagar el
precio convenido y sufragar todos los gastos que se produzcan a partir del momento en que
las mercancias lleguen al punto de entrega.

Asumir los riesgos de las mercancias desde el momento que hubiesen sido entregadas
en depdsito al primer porteador.

Si habiéndose reservado un plazo para hacer que le envien las mercancias y/o el derecho
a elegir el punto de destino, no hubiese dado instrucciones a tiempo, sufragard los gastos
adicionales y asumira riesgos de las mercancias desde la fecha de expiracion del plazo
fijado.

Pagar los derechos de aduana y cualquier otro derecho o impuesto exigible en el

momento de la importacion o a consecuencia de la misma.

ENTREGA EN FRONTERA
(Indicando el lugar de entrega convenido en la frontera.)
Implica la consideracion de que la entrega de mercancias serd llevada a cabo en un lugar

designado de la frontera.

a)OBLIGACIONES DEL VENDEDOR.
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Enviar las mercancias y documentos exigidos y entregar o colocar los bienes objeto del
contrato a disposicién del comprador en el lugar designado, en la frontera correspondiente,
y en la fecha y plazo estipulado entre las partes en el contrato respectivo.

Tendrd como obligacién tramitar las licencias de exportacion respectivas o cualquier
documento necesario para que el comprador pueda hacerse cargo de las mercancias para su
posterior traslado.

El vendedor tendra a su cargo el traslado de bienes y de avisar al comprador del envio

de las mercancias por el medio apropiado.

b)OBLIGACIONES DEL COMPRADOR.
Hacerse cargo de las mercancias desde que fueron puestas a su disposicion, en el lugar

destinado y asumir los riesgos a partir de ese momento.

EX SHIP, "ENTREGADA" SOBRE BUQUE 6 EX QUAY ENTREGADA EN MUELLE

( Indicando puerto de destino).

El vendedor se obliga a la entrega de los bienes objeto del contrato, en el lugar
designado ubicado en el pais del importador ( sobre buque o puerto destino, o en el muelle).
Ahi debera ser colocada la mercancfa y en ese momento se produgiré la transferencia del

riesgo sobre esos bienes al comprador.

a)OBLIGACIONES DEL VENDEDOR.

Enviar las mercancias de acuerdo con los términos del contrato compraventa.

Para Ex ship: Colocar las mercancias a disposicion del comprador, en la fecha prevista
a bordo de un buque y en el punto de descarga habitual del puerto convenido, de forma tal
que estas puedan ser descargadas mediante el empleo de equipo de descarga que resulte
apropiado para las mercancias.

Para Ex quay: Colocar las mercancias en el muelle del puerto designado y en la fecha
prevista. Facilitar la licencia de importacion y abonar los derechos arancelarios e impuestos,

incluyendo los gastos derivados del despacho de aduanas, asi como los demds impuestos,
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tasas o derechos exigibles en el momento de la importacion, y de la entrega de mercancias
al comprador o por causa de esa importacion y entrega.

Asumir todos los riesgos y sufragar los gastos de las mercancias hasta el momento en
que las haya efectivamente colocado a disposicion del comprador

Proporcionar el embalaje habitual las mercancias.

Sufragar los gastos derivados de las operaciones de verificacion.

Para Ex ship. Avisar al comprador de la fecha prevista para la llegada del buque
convenido y proporcionarle el conocimiento del embarque o la orden de entrega requeridos
para que este pueda hacerse cargo del manejo de la mercancia.

Para Ex quay: Facilitar la cuenta de orden y/o cualquier otro documento que el
comprador puede necesitar para hacerse cargo de las mercancias y para retirarlas del
muelle.

b) OBLIGACIONES DEL COMPRADOR.

Hacerse cargo de las mercancias desde que fueron puestas a su disposicion, en el lugar
destinado y asumir los riesgos a partir de ese momento.

Obtener todas las licencias y documentos necesarios para obtener cualquier documento
necesario para descargar y/o importar las mercancias.

Abonar los derechos de la aduana y gastos de despacho de mercancias.

ENTREGADA LIBRE DE DERECHOS.

(lugar destino convenido en el pais de importacion.)

a) OBLIGACIONES DEL VENDEDOR.

Enviar las mercancias de acuerdo al contrato, colocar las mercancias libres de derechos,
a disposicion de comprador en el lugar de destino convenido del pais de importacién, en la
fecha o plazo estipulado en el contrato de compraventa. Facilitar al comprador la habitual
carta de porte, resguardo de almacén de depdsito, resguardo de almacén de deposito en
muelle, orden de entrega o documento similar.

El documento permitird la entrega de las mercancias al comprador o a su orden en el

lugar de destino convenido en el pafs de importacién mediante endoso o cualquier otra
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formula. También le facilitard cualquier otro documento que pueda necesitar en ese lugar y
fecha para hacerse cargo de las mercancias.

Facilitar la licencia o permiso de importacion y sufragar los gastos derivados del pago
de los derechos e impuestos de importacion, incluyendo los gastos de despacho de aduana.

Asumir los riesgos de las mercancias hasta que haya cumplido las obligaciones.

Obtener cualquier licencia o permiso de exportacion, autorizacion o control de cambios,
certificado, factura consular u otro documento expedido por la autoridades competentes que
pueda necesitar para expedir las mercancias, exportadas desde el pais de procedencia,
enviarlas en trénsito a través de uno o més paises, importarlas en el pais donde se encuentre
el lugar de destino convenido y ponerlas a disposicion del comprador en dicho lugar .

El vendedor podr emplear sus propios medios de transporte. siempre que, cumpla todas

las demds obligaciones.

b) OBLIGACIONES DEL COMPRADOR.

Sufragar los gastos de descarga o desembarque de las mercancias a su llegada al lugar
de destino convenido.

Asumir los riesgos de la mercancia y sufragar todos los gastos que se produzcan desde
el momento en que se encuentren a su disposicion en el lugar de destino convenido.

Indicar al vendedor, la direccion del punto de destino iltimo de las mercancias en el

pais de importacion.

"FRANCO TRANSPORTISTA".

Se basa en los mismo principios del FOB, con la variacion de que el vendedor cumple
con su obligacion de entregar las mercancias en las manos del transportador en el punto
convenido. En ese momento se transfieren los riesgos al comprador.

El transportista sera cualquier persona por la cual o en cuyo nombre se ha formulando
un contrato de transporte en carretera, ferrocamil, via aérea o maritima o por una
combinacién de varios modos de transporte. Dicha persona es quien emitird el

conocimiento del embarque.
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TRANSPORTE PAGADO HASTA...

(Lugar de destino convenido).

En este caso el vendedor pagara el flete del transporte de la mercancia hasta el destino
mencionado. El riesgo de pérdida o dafio de la mercancia asi como cualquier gasto
adicional debido a hechos que ocurran después del momento en que la mercancia haya sido

entregada al transportista, se transfieren al comprador.

TRANSPORTE Y SEGURO PAGADO HASTA. .

(Lugar de destino convenido).

Este esquema posee las mismas caracteristicas del anterior apero el vendedor deberd
asegurar la carga contra riesgo de pérdida o dafio de la mercancia durante ¢l transporte. El

vendedor se obliga a contratar un seguro y a apagar la prima correspondiente. '8

3.3 PRINCIPALES DOCUMENTOS PARA UNA
EXPORTACION.

La clasificacion de estos documentos se elabora en referencia a la persona que los requiere,

al objeto, a los medios de transportacion y al aseguramiento.

3.3.1 DOCUMENTOS QUE CONFECCIONA EL EXPORTADOR.

I NOTA DE OFERTA - COTIZACION.
Este documento lo confecciona y cursa el exportador, estd dirigido al comprador

potencial y sintetiza los términos y condiciones de la oferta.

18Comercio Exterior y Crédito Documeniario.
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Este documento junto con la "Carta de Crédito Documentario”. representan dos de los
pilares mas importantes para la realizacion de una negociacion comercial, ya que la Oferta -
Cotizacion refleja los términos y condiciones de la oferta sobre la que se basard la
aceptacion de la propuesta; por otro lado la Canta de Crédito, condensard las instrucciones
dadas por el ordenante (importador) al banco que la emite, relacionadas con las condiciones
en que este banco efectuard el pago del crédito al beneficiario (exportador). por intermedio
del Banco Corresponsal.

En términos generales dicho documento debera poseer las siguientes especificaciones:

A. Nombre, direccion y aspectos generales de la firma cotizante.

B. Fecha de emisién.

C. Designacion especifica del producto a exportar.

D. Precio unitario y moneda en que se cotiza.

E. Forma de cotizacion

F. Caracteristicas del Embarque, punto de embarque (ver si el valor es FOB, CIF, etc.)

G. Designacion de! Banco Corresponsal.

H. Forma y plazo de pago.

|. Origen de la mercancia.

J. Plazo y forma (parcial o total) de entrega, a partir de la recepcion de la Carta de

Crédito, en orden.

K. Puntos de embarque y destino.

L. Puerto de descarga.

M. Medio de Transporte.

N. Quién cubrird gastos correspondientes a aviso, confirmacion y negociacién de la

Canta de crédito; consulares o certificaciones varias.

0. Condiciones de la Carta de Crédito Documentario.

P. Tiempo de mantenimiento de la oferta.

Es costumbre que con la Oferta - Cotizacion se envien muestras, catdlogos, folletos y/o

la literatura que se tenga impresa de acuerdo con la naturaleza del producto, para una mejor
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evaluacion de la oferta por parte del interesado, para que este posea la mayor informacién
posible acerca del producto y pueda tomar una mejor decision en cuanto a nuestro producto.

Se recomienda que se confeccione por triplicado; el original y el duplicado, firmados y
sellados, se envian al comprador para que, si acepta la oferta, devuelva el duplicado
registrando al pie de la misma la leyenda "Aceptada la presente cotizacion, en todos sus
términos y condiciones”, con fecha, sello y firma y aclaracién de la misma. E| original se lo
reserva el comprador y el triplicado lo guarda el exportador como antecedente de la

cotizacién enviada.

2 FACTURA PROFORMA.
El fin de dicha factura es que el importador tenga informacién clara, precisa y
confirmada de la operacion que se¢ pretende concretar, en todos sus términos. Debera

contener en términos generales:

Las mercancias que seran objeto de la transaccion, notificando especificaciones,
calidad, cantidad, precio unitario y total, forma de pago, plazo de entrega, forma de
facturacion ( Por ejemplo: FOB, CIF), origen de la mercaderia, puntos de embarque y

destino, embalaje, marscas, y demés aspectos vinculados con la operacion.

Se trata en general de un presupuesto sobre una operacion en gestion, se utiliza para que
el importador antes de confirmar la compra, tenga un anticipo o proforma de la factura

definitiva y de la informacién complementaria relativa a la Carta de Crédito.

Las condiciones e informacion que surgen de la " proforma " serviran de base para la

apertura de la Carta de Crédito o ¢l documento de pago que s¢ haya convenido.
3. FACTURA COMERCIAL.

Se deberd presentar la factura comercial a su cliente en original y copia firmada a tinta

por cada uno de los embarques, considerando lo siguiente:
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1) En la factura debe aparecer la Cédula de su Registro Federal de Causantes, con el
nombre o razon social de la empresa, direccion, teléfono y fax. Ademdas debera tener la
fecha y lugar en que se expide.

2) Deberd expedirse a nombre del cliente.

3) La descripcion de la mercancia deberd ser idéntica a la contenida fisicamente en la

operacion, pudiendo incluir caracteristicas técnicas cuando estas sean requeridas.

4) Valorizar la factura en precios unitarios y totales en divisa convenida con su cliente.

5) Mencionar el término de venta que se negocio ( Por ejemplo: CIF, FOB, EXW.)

6) Cuando se incluyan marcas y nimeros de embarque, éstos deberdn ser idénticos a los

que aparecen en el conocimiento del embarque y / otros documentos.

7) Cantidad de la mercancia facturada y embarcada (nimero de cajas, cartones o

tarimas.)

8) Incluir pesos (bruto y neto), medidas y volimenes.

9) Si la factura incluye flete y seguro o cualquier otro concepto, es recomendable

desglosarlos en forma separada con el valor de la mercancia.

10) Indicar forma de pago, asi como el lugar de salida de la mercancfa.

11) Su destino final.

Por otra parte es importante tener en cuenta lo siguiente:
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. Si la venta se realiza bajo condicién CIF debera discriminarse el importe del seguro y del
flete.

. Si se trata de una operacion amparada por un Crédito Documentario, no deberan incluirse
en la factura los gastos que no estén expresamente contemplados ni agregarse conceptos no
mencionados en el documento.

. Si la Carta de Crédito no pide Letras de cambio, la factura adquiere ese valor, por lo que
necesariamente debe estar firmada por el exportador e incluir la leyenda :"Girada bajo la
Carta de Crédito No... de fecha... emitida por el Banco... de la Ciudad de ... de... (pais)."

. Las facturas comerciales deberdn expedirse a nombre del ordenante del Crédito
Documentario.

. Las facturas deberdn extenderse por un valor no mayor al que indique la Carta de Crédito.

F. La descripcion de las mercaderias que contenga la factura deberd corresponder exactamente

a la descripcion que de ellas se haga en el crédito.
La factura comercial es el documento en el que se instrumenta la operacidn de compra -

venta ya concertada entre el comprador y vendedor y que éste recibe con el Conocimiento

del Embarque y demés documentacion para el despacho de la mercaderia.
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4. FACTURA CONSULAR.

Es la misma Factura Comercial visada o intervenida por el Consulado del pais destino.
Se recurrird al Consulado con el original y el nimero de copias que corresponda y solicitar
su visacion o intervencion mediante la firma y sello del Consul. Se debera satisfacer el pago

del arancel consular que corresponda.

La funcién de dicho documento es semejante a la del Certificado de Origen. Sin
embargo hay paises en donde ambos documentos son requeridos.

Este documento se le solicita al exportador unicamente por disposiciones oficiales del
pafs destino de la mercaderia y la funcién que cumple es semejante al " Centificado de
Origen".

El fundamento de dicha exigencia es el de allegar de fondos al Consulado para

contribuir a su mantenimiento.

5. FACTURA DE ADUANA.
Existen paises que para determinados productos exigen que la informacién que
contenga la factura comercial se registre en un formulario especial prescrito por la autoridad

aduanera del pafs importador, a este documento se le denomina Factura Aduanera.

3.3.2. DOCUMENTACION RELATIVA A LA MERCADERI{A.

1 CERTIFICADO DE ORIGEN.

Se debera contar con el certificado de origen para comprobar que el origen del producto
exportado es México, el cual puede ser expedido por la Camara Nacional de la Ciudad de
México, cuando su finalidad es el no solicitar alguna preferencia arancelaria como es el
caso con certificados de ALADI, o del SGP.

Es un documento en virtud del cual, la CaAmara de Comercio o la Cdmara de
Exportadores certifica que las mercancias a ser despachadas y detalladas en el mismo son

originarias del pais exportador.
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2. CERTIFICADO DE PESO.
Este documento serd necesario cuando el cliente lo haya solicitado, y debera ser

expedido por la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial.

3. CERTIFICADO DE CALIDAD.
Son emitidos por compafias privadas especializadas en andlisis y control de calidad y

hacen referencia a los andlisis y controles a que ha sido sometido el producto .

4. CERTIFICADO DE ANALISIS.
Este certificado lo otorga una autoridad competente de laboratorios oficiales o
instituciones privadas reconocidas y hace referencia al andlisis efectuado sobre determinada
mercaderia. Este tipo de certificado se emite principaimente cuando se trata de productos

quimicos o alimenticios. Debe tener la fecha inmediata anterior al embarque.

5. CERTIFICADO SANITARIO.
Este certificado es emitido por la autoridad profesional competente, mediante el cual
deja constancia que el producto a exportar estd libre de enfermedades infecciosas, gérmenes

o virus que puedan afectar su calidad.

6. CERTIFICADO DE FABRICACION.
Se emite cuando se trata de productos industriales, en éste se constata que el exportador

ha sido el real fabricante de dichos productos.

7. LISTA DE PESO.
Este certificado debera contener lo siguiente:
- Lista de forma individual del peso de cada uno de los paquetes o cajas.
- Incluir marcas y niamero que los identifiquen si es posible por producto o cajas.

- Debera ser firmado por el exportador o ¢l responsable del embarque.
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En este se detalla el peso " neto " y el peso " bruto" de cada fardo, bulto o cajén, dando
al final e! total bruto y neto. El total del quilataje debe coincidir: el peso " neto ", con el de

la factura y el peso " bruto " con el documento de transporte, a objeto de que no se

produzcan discrepancias.

8 LISTA DE EMPAQUE O NOTA DE EMPAQUE.

Es confeccionado por el exportador, contiene principalmente los contenidos de cada uno
de los paquetes, bultos o pacas, mismos que deberdn coincidir con los documentos del
embarque y con lo descrito en la factura, y deberd ser firmado por el exporniador o
responsable del embarque, es imprescindible para efectuar el despacho de la mercaderia o
tareas de inspeccion.

También indica la marcacion y el peso neto y bruto de cada bulto con sus respectivas
medidas.

9. NOTA DE ROMANEO.

Registra el contenido y el peso de diversos bultos, sus medidas y volumenes. La
diferencia con la Nota de Empaque es muy pequefia, ya que en esta se especifican los
bultos, su marcacion y el peso neto y bruto conjuntamente con las medidas y el volumen de
cada bulto; en la ultima, se agrega el contenido de cada bulto en lo que se refiere a la

descripcion y cantidad del mismo.

3.3.3. DOCUMENTOS RELATIVOS AL TRANSPORTE.

1 RECIBO A BORDO.
Es un recibo provisorio en el que se atestigua que el exportador ha efectuado el
embarque y que, posteriormente, se canjea por ¢l "Conocimiento del Embarque” cuando la

compafia transportista lo tiene preparado.
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2. CONOCIMIENTO DEL EMBARQUE EN GENERAL.

Este documento es confeccionado por la compafia naviera transportadora, su agente
maritimo o el capitdn del barco donde consta el recibo de la mercancia para ser transportada
al puerto que indica ese mismo documento.

Es un documento que, a través de la consignacion, da derechos a la posesion de las
mercancias y se necesita o puede necesitarse para fundamentar la reclamacion de los
SEgUros.

Este documento se considerard, el segundo documento més importante de los
documentos relacionados con el crédito documentario.

Cumple con una triple funcion:

1. Constituye un recibo de la mercaderia por parte de la compafiia transportista, quien
puede declarar:

a) Haber efectuado ya el embarque. En este caso emite el "Conocimiento del
Embarque a bordo" y significa que la mercancia estd real y efectivamente depositada a
bordo del buque indicado, o

b) Haber recibido la mercaderia para embarque. significando la recepcién de la
mercaderia por parte de la compafifa naviera para ser embarcada en un navio determinado.

Operando con una "Carta de Crédito ", el exportador no podra cobrar el importe de
la misma si no presenta un conocimiento para el embarque. '

Si los cargos por concepto del embarque han sido pagados anticipadamente, el
conocimiento del embarque sera usualmente sellado con la leyenda "Flete pagado” o "Flete
prepagado”. Si la mercancia es embarcada y el saldo no ha sido pagado, la empresa de
transporte mantendra un embargo preventivo sobre los bienes en cuestion hasta que el flete

haya sido pagado.

2. Es un titulo de propiedad, transmisible, de la mercaderia, que permite al tenedor de
una de las copias negociables reclamar la entrega de la misma.
Puede ser usado bajo esta modalidad para la obtencién de un pago o de una promesa de

pago estipulada, antes de que la mercancia llegue a manos del importador.

64



El conocimiento del embarque puede ademas fungir como un colateral, cuyos fondos
pueden otorgarse anticipadamente al exportador mediante la intervencion de un banco local
antes o durante el embarque y en un perfodo anterior al Gitimo pago que el importador tenga

que realizar.

3. Prueba la existencia del contrato de transporte y es donde se fijan las condiciones en
que el mismo se efectua.

Al analizar el conocimiento del embarque como un contrato, en este se indica la
obligacion del transportista de otorgar el servicio de transportacién correspondiente, a
cambio del cual recibird la remuneracion correspondiente.

En el conocimiento de embarque se pueden especificar puertos alternativos para la
entrega de mercancias en el caso de que esta no pudiera realizarse en el puerto designado
originalmente o bien se puede especificar en este caso si los bienes serdn retomados al

exportador con los cargos correspondientes al mismo.

En relacion con el pago del flete, existen dos posibilidades:

- Flete pagado en el origen. Significa que el transportista se declara reintegrado por el
exportador del precio del flete, o

- Flete pagadero en el destino. Cuando el importador lo abona directamente en su pais

a la llegada del transporte al puerto.

Estos documentos pueden emitirse:

a) A la orden o en blanco.

La propiedad de la mercaderia es de su tenedor, pudiéndose transmitir por simple
endoso, son negociables.

Sin embargo, el conocimiento del embarque es normalmente realizado pagadero a la
orden del exportador quien retiene el titulo de bienes después que estos han sido enviados al

embarque.
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Este titulo lo mantiene el exportador hasta que el pago es recibido, en este tiempo el
exportador endosa la orden del conocimiento del embarque en el banco o con la parte que
realice el pago (usualmente un banco).

El procedimiento mds comun para el pago anticipado de las mercancias, sera el
realizado mediante una letra de cambio documentaria por el endosador del conocimiento
del embarque. Después de pagar la letra de cambio el banco del exportador mediante los
documentos, envia estos al banco del importador, el cual libera los documentos al
importador después de pagar, después de que estos hayan sido aceptados o después de
realizar los términos de pago acordados.

b) Nominativos.

A favor de algin titular y del cual sélo se acepta el endoso ante la Aduana, para la
realizacion del despacho a plaza; son no negociables.

Se usan cuando la mercancia ha sido pagada por anticipado, cuando una transaccién
estd siendo financiada por el exportador o cuando el embarque es para una filial de una
empresa.

En estas sc sefiala al transportista, que deberd realizar la entrega de la mercancia a la
orden de una parte designada.

El conocimiento del embarque otorga el titulo de la mercancia sélo a la persona que el
documento sefiala, la entrega del conocimiento del embarque serda requerida para la
obtencién del cargamento.

¢) A consignacion.

En este caso sdlo puede transferirse mediante el instrumento juridico de la cesion, pero

no por simple endoso.
3 CONOCIMIENTO DEL EMBARQUE MARITIMO.
Se recomienda tomar en cuenta lo siguiente, en lo correspondiente a la emisién de

dicho documento:

1) Nombre y direccion completos del embarcador (beneficiario).

2) Nuamero del conocimiento del embarque.
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3) Nombre y direccién completos del consignatario. "Expedidos a la orden de ..."

4) Parte a notificar indicando el nombre y direccion del beneficiario o de su agente.

$) Nombre del transporte en cuestion.

6) Punto de embarque.

7) Punto de destino

8) Numero de sacos, cajas o contenedores y el total de los mismos.

9) Descripcion de la mercancia, la cual deberd ser genérica, ya que la empresa
transportista no tiene la responsabilidad de cerciorarse sobre el contenido de! embarque.

10) Volumen de la mercancia.

11)Se deberd contratar el juego completo de originales firmados que hayan sido
expedidos. El numero de originales se indica en la parte inferior del conocimiento del
embarque, arriba de la firma.

Generalmente, salvo excepciones, en los créditos abiertos por bancos se exige que el
Conocimiento del Embarque contenga la siguiente leyenda: "Juego completo de
Conocimiento de Embarque a bordo, sin observacion”, ademas de la cldusula "Notifiquen a
..." (nombre y domicilio del importador).

Juego completo: Significa que el beneficiario del crédito deberd entregar al banco
pagador o negociador todos los ejemplares originales del Conocimiento dei Embarque. El
numero de originales emitidos consta en el mismo Conocimiento del_ Embarque.

A bordo: Debe figurar impreso en el conocimiento, en sello o inscripcion, e indica
que las mercaderias que ampara el Conocimiento del Embarque han sido recibidas a bordo
real y efectivamente.

Sin observacién: No debera tener ninguna observacion referente al mal estado de la
mercaderia, embalaje o envase deficiente o cualquier otra indicacion semejante.

Notifiquen a : La compaflia naviera deberd notificar al importador sobre la llegada
del buque. Ello permite que el comprador tenga el conocimiento de esta circunstancia, ain
en el caso de que el banco no hubiera recibido todavia los documentos del embarque.

12) El embarque deberd estar consignado a la parte interesada que se indique en el
crédito. Si el embarque esta hecho “a la orden™ o a la “orden del embarcador” debera ser

endosado al reverso por el exportador.
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13) Las marcas de los bultos y nimeros de embarques, asi como el peso, deberan
concordar con las marcas y numeros de los otros documentos. Por ejemplo, el peso bruto
debera ser congruente con documentos como la factura, lista de peso o empaque.

14) Los conocimientos del embarque deberan mostrar un impreso que indique que la
"mercancia ha sido embarcada a bordo™ o deberan obtener la cldusula "a bordo" firmada y
fechada por la compafia transportadora.

15) Si el crédito asi lo solicita, la cldusula "flete pagado” o "flete por cobrar” debera ser
estampada en el conocimiento del embarque, de acuerdo con la cotizacion que estipule el
crédito documentario

16) El numero total de cajas y/o paquetes, tonelajes y cantidad indicada en el
conocimiento del embarque, deberd coincidir con la informacion detallada en la factura
comercial, con el documento de seguro y con los otros documentos de embarque
presentados.

17) La descripcion de la mercancia indicada en el conocimiento del embarque debera
coincidir con la informacion detallada en la factura comercial, con el documento de seguro
y con los otros documentos de embarque presentados.

18) Los conocimientos de embarque no deberdn amparar otra mercancia que no haya
sido facturada ni especificada en los términos del crédito en el conocimiento del embarque.

19) Debera mostrar "costo" de flete cuando éste es pagado por el beneficiario, el cual
debera ser igual al indicado en la factura comercial.

20) Fecha del embarque.

21) Firma de la compadia naviera y firma del embarcador, si se requiere.

22) El documento deberd mostrar en el anverso el clausulado del contrato del transporte
respectivo.

23) Transbordos: si lo requiere el crédito comercial.

Se refiere cuando se efectia una transferencia de la mercancia de un barco a otro, 0 a
cualquier otro tipo de transporte, en un punto intermedio a su punto de destino.

24) In Bond; este término nos indica la via o ruta que va a seguir una mercancia, cuando
el crédito documentario lo exija debera exigir dicha cldusula en el documento del

embarque, es decir, cuando la mercancia tiene que viajar por varios paises.
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25) In Transit; indica que la mercancia tendré un destino o punto intermedio en el cual
toma en cargo la mercancia el consignatario del conocimiento del embarque para hacer

llegar ésta a su destino final.

4 CONOCIMIENTO DEL EMBARQUE DE FERROCARRIL.

Es igual al anterior solo que para la via terrestre

S. CARTA DE POSTE.
Este documento lo confeccionan las compafifas cargadoras que utilizan la via terrestre,
ya sea por camion o ferrocarril, en donde consta la recepcion de la mercaderia para

trasladarla a un punto determinado. Contiene lo siguientes datos:

Numero y fecha de emision.

Nombre del cargador y consignatario.

Carga (cantidad, nimero de bultos y sus marcas)

Lugar de destino.

Precio del flete, con indicacion de si ha sido pagado o a pagarse en destino.

Firma del cargador.

6. GUIA AEREA.

Este documento lo expiden las compafifas de aeronavegacion y es el instrumento
representativo de la carga. Es equivalente al Conocimiento de Embarque del transporte
maritimo

La guia debera ser expedida de acuerdo a los siguientes puntos:

1) Numero y fecha de vuelo.
2) Nimero de la gufa aérea.
3) Importe del valor declarado de la mercancfa.

4) Numero de sacos o cajas.
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5) Descripcion de la mercancia (ésta podra ser genérica).

6) Peso bruto que deberd coincidir con los indicados en la factura comercial y con
los demas documentos que requiera el crédito documentario.

7) Deberén presentarse el original para el remitente de la guia aérea fechada y
firmada por el portador o sus agentes autorizados.

8) Nombre y direccién completos del cargador y del consignatario.

9) La guia aérea amparard la mercancia que est4 siendo facturada (clase, cantidad.
peso de la mercancia).

10) Aeropuerto de embarque.

11) Lugar de destino.

12) El embarque deberd ser consignado a la parte interesada mencionada en la
factura.

13) Flete y su importe, cuando éste es pagado por el beneficiario el cual debera ser
igual al indicado en al factura comercial.

14) Indicar en una clédusula el "flete pagado” o "flete por cobrar’ (se pagara en su
destino). segun lo indique el crédito documentario.

15) Firma y sello de la compafia transportista o de su agente, en el original.

16) Fecha de emision

17) Tarifa aérea.

18) Numero de carta de crédito.

19) Cualquier cambio o alteracion en la guia aérea debera estar autorizada por la
compafiia aérea o sus agentes.

20) El nombre y direccion de la persona a quien se notifique deberdn ser
exactamente los indicados en la factura, se debera indicar nombre y direccion del

ordenante o de su agente.

Ademas se debe considerar:

Que el embarque debe estar apropiadamente consignado a la parte que se menciona en el

crédito documentario.

Debe mostrar los mismos puntos de salida y de destino que estipula el crédito

documentario.
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Debe cubrir la mercancia facturada.

Debe estar fechado dentro de los 21 dias establecidos.

No debe ser expedida por un despachador de carga, a menos que este actie como
transportista o agente de un transportista designado, o que el crédito lo autorice.

No es muy usual incluir Air Way Bill en la carta de crédito, por que la emision de un AWB

no es nunca una constancia de que la mercancia ha sido embarcada.

7. RECIBO DE ENCOMIENDA POSTAL.

En el caso de encomiendas intemacionales, el documento represcntativo del envio es
el recibo que emite la Oficina Postal y con el cual pude retirarse la mercaderia. Consta del
nimero de la encomienda, el nombre de la Oficina Postal Remitente y los nombres del

remitente y del destinatario de la encomienda.

3.3.4. DOCUMENTOS DE SEGURO.

El seguro de transporte responde a las pérdidas o dafios fortuitos que pueden sufrir las
mercancias durante su transportes, por causas ajenas a la voluntad y al control del
asegurado.

En el caso de embarques hechos al amparo de la carta de crédito, el seguro de
transportes puede ser contratado por el ordenante, por el banco emisor (como en el caso de
embarque CIF, FAS, FOB), o por el beneficiario (como en el caso de embarques CIF,
Flete/transporte y seguro pagado), con una compafiia de seguro en el pais del solicitante.

La péliza de seguros de transportes es el documento legal que prueba el contrato de
seguro ante los bancos y los tribunales de justicia, ademds de servir al asegurado para
ejercer las acciones correspondientes contra los aseguradores en caso de siniestro, de

acuerdo a las condiciones generales de la misma.

FECHA DE INICIACION DE LA COBERTURA.
Salvo que el crédito determine lo contrario, los bancos rechazardn documentos de
seguro presentados que tengan una fecha posterior a la fecha de embarque o de despacho o

de toma de cargo de las mercancias indicadas en los documentos de transporte.
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VALOR DE LA COBERTURA.

Salvo que el crédito estipule lo contrario:
. Los documentos del seguro deberan expresarse en la misma moneda del crédito.
. Por lo general, casi siempre se asegura por el valor total de la mercancia mas un 10 % para
cubrir la eventual pérdida de la utilidad. Sin embargo, si los bancos no pudieran determinar
dicho valor, aceptardn como minimo, el valor por el cual se pide el pago, la aceptacion o la
negacion del crédito, o el valor de la factura comercial, eligiendo entre ellos el que fuere

mayor.

l. POLIZA ESPECIFICA.

Este certificado es emitido por una compafifa de seguros local, en este se declara que la
mercaderia mencionada en la pdliza ha sido ascgurada contra todos los riesgos solicitados
en la carta de Crédito.

Se utiliza para asegurar un solo cargamento que puede incluir diversas mercancias,
por un solo transporte determinado y, la empresa o persona tiene necesidad del seguro de
transporte ocasional o esporddicamente y contra riesgos especificos.

Dicha poliza se debe solicitar a la compafiia de seguros antes de realizar el
embarque.

Respecto a este documento se deberd tener en cuenta:

1) El original deberd ser firmado por la compafiia aseguradora o sus agentes.

2) La fecha de la pdliza no deberé ser posterior a la fecha que muestra el conocimiento
del embarque.

J) Debera cubrir la mercancia que se describe en la factura comercial.

4) Debera ser expedido a nombre de la persona que se indique, especificando su
domicilio. Por ejemplo, a nombre del banco emisor, a nombre del comprador o a
nombre del exportador, en cuyo caso éste deberd endosarla.

5) La pdliza deberd ser expedida en la misma moneda que la factura, o a menos que se
especifique lo contrario.

6) La cantidad cubierta por el seguro serd por lo menos igua! al valor CIF del

embarque.
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7
8)

9)

10)

)

12)

13)

14)

15)

16)
17)

Los datos de] embarque deberan coincidir con el conocimiento del embarque

El seguro deberd amparar los transbordos, si el conocimiento del embarque los
indica.

Riesgos cubiertos, que deberdn ser mencionados en la Carta de Crédito.

Los riesgos de guerra deberdn ser especificamente cubiertos. La cldusula de *todo
riesgo” no cubre riesgos de guerra, huelgas, alborotos populares o conmociones
civiles, los cuales deberan ser cubiertos separadamente.

Todos los anexos del seguro deberdn ser unidos y firmados por la compafiia
aseguradora. debiéndose identificar en el documento original.

Las cantidades: numeros de cajas y/o paquetes y las marcas y nimeros del embarque
(si hay espacio para marcas y numeros) deberdn ser idénticos a los que aparecen en
los otros documentos de embarque.

Desde y hasta qué punto cubre la poliza.

Péliza de seguro que serd pagadera, en caso de siniestro, a la entidad contratante o a
quien ésta designe como beneficiario.

No se aceptardn polizas abiertas a menos que el crédito estipule lo contrario.
Numero de poliza.

Medio de transporte.

2. POLIZA GLOBAL.

Es utilizada generalmente para ascgurar el movimiento continuo de mercancias, lo cual

opera en base a un contrato global, en el que se conviene de antemano las condiciones del

seguro para los embarques que efectuara el asegurado.

El objetivo primordial de la poliza abierta es que todos los embarques, sin excepcion,

queden asegurados automaticamente con la compafifa de seguros, sin necesidad de aviso

previo en cada caso. El asegurado se compromete a declarar, a fin de mes, todos los
embarques que haya efectuado.

Esto constituye una condicion esencial, ya que el incumplimiento de esta obligacion es

motivo suficiente para que la aseguradora cancele la pdliza.
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El asegurador, se compromete a aceptar todos los embarques declarados por el

asegurado y a expedir un certificado de seguro por cada embarque realizado.

La pdliza de seguro abierta tiene un periodo de vigencia de un afo, pero cualquiera de
las partes puede darla por terminada, mediante aviso escrito, con 30 dias de anticipacion, en
el entendido de que todos los embarques que se efectuen antes de la fecha de cancelacion,
quedan debidamente cubiertos bajo el seguro, hasta que se reciban de conformidad en el

mismo punto de destino y contra el mismo tipo de riesgos.

Los puntos mas importantes dentro de una péliza global son:
1. Fecha de expedicion de la poliza, debera ser antes de que se hayan efectuado para
todos los embarques o la fecha en que se realizd.
Nombre y direccion del beneficiario.
La divisa deberd ser en la misma moneda de la carta de crédito.
Importe que deberd ser 20 % mas del valor y forma de pago.
Descripcion de la mercancia.
Riesgos cubiertos, que deberdn ser mencionados en al carta de crédito.
Péliza de seguro que sera pagadera en caso de siniestro.

Firma de la compafifa de seguros o de sus agentes.

R T N R

Numero de poliza.

3. POLIZA FLOTANTE.
Es el documento en el que se ampara la mercancia por un periodo determinado de acuerdo
al numero de embarques que se lleven a cabo por medio de un reporte cada periodo, dicha
cobertura de las mercancias de esta poliza tiende a ser riesgosa debido al corto plazo .
El anexo de esta poliza es la misma que las anteriores, pero con la diferencia en el perfodo

que se estipula y de acuerdo al reporte que realiza la compafiia.
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3.3.5 OTROS DOCUMENTOS.

Dependiendo de la naturaleza del producto es necesario presentar una gran variedad
de permisos, autorizaciones o certificados mismos que ya se mencionaron al hacer

referencias a los tramites derivados de cada una de las Secretarias en cuestion.

La politica comercial que el gobierno instrumentd al pasado sexenio se explico a través
de tres vertientes: la racionalizacion a la proteccion, apertura comercial y reconversion
industrial. también se establecieron diversos mecanismos para fomentar las exportaciones
no petroleras. Aunque el gobierno ha otorgado apoyos a la comunidad exportadora, estos
han sido obstaculizados por la propia autoridad, o bien, no. son adecuados para que el
comercio exterior crezca como se pronostica en planes o programas. De aqui que los
principales instrumentos para restringir las exportaciones o importaciones sean las

prohibiciones o permisos que obstaculizan las operaciones comerciales.

" Los apoyos y alientos a la actividad exportadora e importadora deben ser paralelos a la
negociacion de acuerdos comerciales que México tiene con otros paises y aprovechar los

mercados de importacion que se abren " 19,

El fomento a las exportaciones no debe tener obstdculos administrativos que
entorpezcan el libre flujo de las ventas al exterior. "Si bien las exportaciones deben cumplir

€On un marco normativo, éste no tiene por que ser tan complejo " 20,

" Si la estrategia macroeconémica de México, requiere una participacion mas amplia del

comercio exterior, quizd un 60 % del PIB incluyendo maquiladoras, al final de este siglo, el

9Rodrigue: Leticia. El Financiero, Seccion Economia, 12 de octubre de 1994, Pag 24.
207vistdn Leticia. EI Financiero. Seccion Economia, 20) de enero de 1995, Pag. 15
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pais necesitard acometer este esfuerzo partiendo de una politica nacional de comercio

exterior " 2|, més eficaz, que apoye las ventas nacionales al exterior.

3.4 CONTRATOS DE COMPRA - VENTA.

Cuando el exportador se ha puesto de acuerdo con el cliente en el producto y el precio,
debe asegurarse contra riesgos y consecuencias derivadas del incumplimiento del
comprador, por medio de un contrato.

Las puntos fundamentales a considerar son:

- El tipo de contrato en cuestion, ya que dependiendo de esto, las obligaciones
derivadas serdn distintas. En términos gencrales se podrd establecer contratos de compra-

venta, una maquila, una reparacion, un mutuo o un contrato de arrendamiento.

- El contrato deberd tener los nombres y domicilios completos de las empresas o
personas contratantes, asi como el de sus representantes legales, anotando integramente el

texto de la inscripcion en el Registro Publico correspondiente.

- Se describirdn los actos juridicos principales que deberdn otorgarse reciprocamente
las partes.

- Se debera establecer el valor de las mercancias o servicios por unidad de medida o

por la suma total convenida entre las partes.

Cuando se trate de productos cuyo precio no sen estable, el exportador deberd establecer
una férmula de ajuste o escala de precios. El precio deberd establecerse preferentemente en

una moneda fuerte o en dolares.

2! Tyistin Georgina. El Financiero, Seccion Comercio. 12 de Ociubre de 1994, Pag 2!
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- Elexportador establecerd la forma de pago que a él le convenga, con la moneda y en

el lugar que este prefiera. También establecerd los intereses de financiamiento o moratorios.

- El exportador deberd obtener del comprador una garantia de pago adicional que
puede ser una carta de crédito, la reserva de dominio del bien vendido, una garantia
bancaria, una fianza, una hipoteca 6 pagarés avalados entre otros. Esta garantia es muy
importante, ya que el exportador manda primero las mercancias y tienen que esperar un

tiempo para recibir el pago pactado, ello representa una situacién de desventaja para este.

3.5 ASPECTOS FINANCIEROS.

El financiamiento del comercio intemacional se gestiona a través de los bancos
comerciales generalmente. Una vez que se ha negociado el precio, el siguiente paso en el
proceso consistira en establecer las condiciones de pago, las cuales deberdn proporcionar la
seguridad de pago implicando el menor costo de manejo, junto con la observancia de los

requisitos para la obtencion de financiamientos.

3.5.1 PRINCIPALES MECANISMOS DE PAGO.

Entre las diferentes formas de pago existentes cabe mencionar las siguientes:
|. Pago por adelantado.
2. Pagos contra la presentacion de documentos de embarque o cobranza documentaria
(cash against documents, CAD).
3. Ventas en cuenta corriente.
4. Giros a la vista
5. Letras de cambio o giros a plazo y

6. Créditos comerciales documentarios o cartas de crédito.
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7. Pago posterior al embarque (Payment after delivery or dated of credit)

-PAGO POR ADELANTADO O ANTICIPO ( Payment in advanced).

Esta forma puede abarcar la totalidad o parte del contrato, proporcionando al exportador
todas las ventajas dado que resuelve parcial o totalmente sus necesidades financieras y
contribuye a que este pueda realizar la compra de materias primas o bien para el desarrollo
del proceso productivo.

Sin embargo, es poco frecuente, sobre todo si se trata de la primera operacion de

exportacion.

-PAGOS CONTRA ENTREGA DE FACTURA O EFECTIVO CONTRA ENTREGA DE
LOS PRODUCTOS.

Bajo este método de pago, el precio serd cubierto por el comprador en el momento en
que el reciba los productos, mientras tanto la propiedad de los bienes permanece con el

exportador hasta el momento del pago.

-PAGO POSTERIOR AL EMBARQUE.
Bajo este mecanismo el pago se documenta por medio de una carta de crédito a la vista,
pero con una letra de cambio con determinado vencimiento. La carta de crédito deberd ser

confirmada por el banco del exportador.

-PAGOS CONTRA LA PRESENTACION DE DOCUMENTOS DE EMBARQUE O
COBRANZA DOCUMENTARIA.

El monto total de la factura serd pagada contra la presentacion de documentos de
embarque. Para ello, se puede utilizar dos instituciones de crédito, una en el pais del
importador y otra en el del exportador. El banco del exportador deberd notificar al banco
del importador cuando se haya embarcado la mercancia, a fin de que el segundo banco gire
el pago correspondiente al banco importador, para que éste a su vez lo entregue al

exportador o lo abone a su cuenta.
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También el exportador podré presentar documentos al importador, éste girard
directamente a través de una casa de cambio acreditada. Esta forma compromete al
comprador a pagar al momento de recibir los documentos del embarque. Cabe considerar

que en este caso el exportador cuenta con pocas garantias para hacer efectivo el cobro.

-PAGO DESPUES DEL EMBARQUE A LA PRESENTACION DE LA FACTURA.
Bajo esta forma de pago, el comprador cubrira el precio 30 dias después de realizado el
embarque de los productos y presentada la factura. si el comprador paga antes de dicho

plazo, el vendedor debera reconocerle descuentos o bonificaciones por pronto pago.

-GIROS A LA VISTA.

El exportador envia mediante su banco y éste a su banco corresponsal en el pais del
importador una letra y los documentos de embarque correspondientes, con instrucciones de
no entregarlos al importador hasta que este pague el giro. Es indispensable que el
importador tenga conocimiento del embarque para poder retirar la mercancia de la aduana

liquidando al mismo tiempo el valor de la operacion.

-LETRAS DE CAMBIO O GIROS A PLAZO.

Se utilizan cuando generalmente ese negocia a plazos predeterminados de 30, 60, 90
dias o mds, para lo cual existen dos modalidades:

a) Letras de cambio o giros a plazo, a determinados dias vista, cuyo vencimiento se
cuenta a partir del momento de su aceptacion por el importador; y

b) Letras de cambio o giros a una fecha determinada, cuyo vencimiento se cuenta a

partir de la fecha pactada entre ambas partes, normalmente la del embarque.

-CREDITOS COMERCIALES DOCUMENTARIOS O CARTAS DE CREDITO.
Es un medio de pago, por el cual el banco se obliga, por cuenta del comprador, a pagar a
un vendedor cierta suma de dinero determinada dentro de un plazo también determinado, y

contra la entrega de documentos que demuestren el embarque o entrega de mercancia bajo

ESTA TESIS No DEpg
" VLR DE LA BIBLIOTECA

las condiciones expresamente seflaladas en el crédito.



También el exportador podrd presentar documentos al importador, éste girara
directamente a través de una casa de cambio acreditada. Esta forma compromete al
comprador a pagar al momento de recibir los documentos del embarque. Cabe considerar

que en este caso el exportador cuenta con pocas garantias para hacer efectivo el cobro.

-PAGO DESPUES DEL EMBARQUE A LA PRESENTACION DE LA FACTURA.
Bajo esta forma de pago, el comprador cubrira el precio 30 dias después de realizado el
embarque de los productos y presentada la factura. si el comprador paga antes de dicho

plazo, el vendedor debera reconocerle descuentos o bonificaciones por pronto pago.

-GIROS A LA VISTA.

El exportador envia mediante su banco y éste a su banco corresponsal en el pais del
importador una letra y los documentos de embarque correspondientes, con instrucciones de
no entregarlos al importador hasta que este pague el giro. Es indispensable que el
importador tenga conocimiento del embarque para poder retirar la mercancia de la aduana

liquidando al mismo tiempo el valor de la operacién.

-LETRAS DE CAMBIO O GIROS A PLAZO.

Se utilizan cuando generalmente ese negocia a plazos predeterminados de 30. 60, 90
dias o mas, para lo cual existen dos modalidades:

a) Letras de cambio o giros a plazo, a determinados dias vista, cuyo vencimiento se
cuenta a partir del momento de su aceptacién por el impornador; y

b) Letras de cambio o giros a una fecha determinada, cuyo vencimiento se cuenta a

partir de la fecha pactada entre ambas partes, normalmente la del embarque.

-CREDITOS COMERCIALES DOCUMENTARIOS O CARTAS DE CREDITO.
Es un medio de pago. por el cual el banco se obliga, por cuenta del comprador, a pagar a
un vendedor cierta suma de dinero determinada dentro de un plazo también determinado. y

contra la entrega de documentos que demuestren el embarque o entrega de mercancia bajo

ESTA TESIS No pgpg
n o SAUR DE LA pugTEGy

las condiciones expresamente sefialadas en el crédito.



Su objetivo es el de facilitar el comercio interior y exterior, otorgando confianza entre
las partes negociantes, ya que hay un sin numero de variables que afectan la transaccion y
que podrian impedir la confianza entre las partes, algunas de las mds importantes son:
diferencias en el lenguaje, entorno politico y econémico de los paises involucrados y los
diferentes estandares relativos al pago de obligaciones relativas a compromisos con
terceros. Para ello se requiere de la intervencion de los servicios del(los) banco(s) como
mediador(es) en los pagos. lo que garantiza a ambas partes tanto la entrega como el pago de
la mercancia objeto de la operacion. Las cartas de crédito tiene como principal finalidad

disminuir el riesgo de incumplimiento de las partes involucradas en la negociacion.

Para clarificar de una mejor manera el proceso mediante el cual se opera una carta de

crédito se especificard mds claramente el proceso involucrado.

Debido a las grandes distancias es practicamente imposible el que tanto el exportador como
el importador realizaran simultdneamente y directamente una operacién comercial,
otorgando el bien y realizando el pago correspondiente por el otro lado, es por ello que se
requieren de diversos medios para lograrlo, como lo es la intervencion de un banco
intermediario en lo concemniente a la operacion. El proceso se ejemplificard de una mejor

manera mediante ¢l siguiente diagrama:
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EJEMPLIFICACION DE TRANSACCION COMERCIAL ENTRE EXPORTADOR Y
UN IMPORTADOR MEDJANTE EL USO DE CARTA DE CREDITO.

Primer Paso Segundo Paso

IMPORTADOR

£

EXPORTADOR
Cuarto Paso

Quinto Paso Tarcer Paso

Paso Uno, El importador obtiene una promesa del banco intermediario, mediante la cual se
compromete a realizar el pago al exportador a nombre del importador.(Esta se extiende

mediante un documento denominado Carta de Crédito).

Paso Des. El banco intermediario se compromete con el exportador a llevar a cabo la

realizacion del pago por concepto de mercancia en cuestion, a nombre del importador.

Paso Tres. El exportador embarca la mercancia al banco intermediario, confiando en la
promesa o compromiso realizado por el propio banco. Asi mismo el exportador emite un
documento conocido como conocimiento del embarque, en donde consta que la mercancia

ha sido otorgada al banco intermediario.

Paso Cuatro. El banco intermediario realiza el pago al exportador. (El exportador demanda

el pago mediante un documento llamado giro a ia vista)
Paso Cinco. El banco intermediario otorga la mercancia al importador.



El banco habiendo pagado por los bienes, transfiere el titulo al importador, para que ya
sea en este momento o en un mayor plazo segin lo convenido, el importador lleve a cabo el

reembolso de la cantidad pactada .

-PAGO POSTERIOR Al. EMBARQUE (PAYMENT AFTER DELIVERY OR DATED
OF CREDIT).

Bajo este mecanismo el pago se documenta por medio de una carta de crédito, a un
término de ciertos dias posteriores al embarque, el pago lo efectuard el banco.

Se recomienda utilizar esta carta de crédito confirmada e irrevocable, y en caso que el
cliente no pueda cubrir el monto de la operacion, el banco liquidard por completo ésta,

requiriendo el monto correspondiente al banco emisor posteriormente.

3.5.2 FINES DE LOS DIFERENTES MECANISMOS DE PAGO.

En general estos documentos tiene como fin:

1. Proteger tanto al imponador como al exportador de riesgos de incumplimiento de
términos estipulados en la transaccion comercial.

Una vez que tanto el importador como el exportador han acordado los términos en los
que habra de realizarse la negociacion, el vendedor deseard mantener un documento que lo
ampare legalmente y asegure las mercancias. El comprador no deseard pagar antes de
recibir el bien o por lo menos antes de recibir un documento que le garantice en cierta
manera la transaccion a realizar, es por ello que la existencia de documentos como el
conocimiento del embarque, la carta de crédito y los giros a la vista, constituyen parte de un
sistema que permite que se sefalen las obligaciones en lo concemiente a pérdidas
financieras, en caso de que algunas de las partes involucradas no cumpla con los términos y

condiciones de la negociacion.

2. Riesgos derivados de utilizacion de tipos de cambio por uso de diferentes divisas.
Los documentos antes mencionados representan un buen medio para resguardarse de

riesgos cambiarios, ya que aseguran una determinada cantidad y tiempo en relacién al pago



de la transaccion, es decir dotan de una adecuada cobertura que respalde a ambas partes de

riesgos cambiarios.

3. Es una medida para utilizar financiamiento comercial entre las partes involucradas.

En la realizacion de transacciones a nivel internacional, existen tiempos muertos o de
retraso, ya que fondos monetarios se encuentran paralizados, mientras las mercancfas estan
en trinsito. de aqui que la intervencion de un banco en dichas transacciones es de vital
importancia.

Una vez que se haya establecido cierta periodicidad en un transaccion, en donde existan
estrechas relaciones entre importador y exportador o en el caso de tratar con economias de
paises cuyas monedas son fuertes y con tasas de inflacion bajas o moderadas, la exportacion

podra realizarse mediante la apertura de una cuenta normal de crédito, o de cheques.

3.6 PRINCIPALES APOYOS A LA EXPORTACION.

3.6.1 EMPRESAS ALTAMENTE EXPORTADORAS (ALTEX).

Se considera como empresa ALTEX a las empresas que producen bienes no petroleros y

que en el ultimo afo haya tenido los siguientes resultados:

- Exportaciones directas por un valor minimo anual de dos millones de délares, o del

40% de sus ventas totales.

- Exportadores indirectos cuyas ventas anuales de bienes incorporados a productos de
exportacion o exportados por terceros representen como minimo el 50% de sus ventas
totales.

Estas empresas serdn beneficiadas con facilidades administrativas especificas
establecidas por las Dependencias y Entidades de la Administracion Publica Federal, como

son:
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- El Programa de Devolucion Inmediata del Saldo del 1.V.A. a su favor. Esta es una
medida importante va que la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico se tarda mas de un
mes en hacer dicha devolucién, a pesar de que el tiempo maximo estipulado es de cinco
dias, esto ha traido consecuencias negativas en la estructura financiera de las empresas
exportadoras, ya que implica un alto costo financiero y pérdida de liquidez que resta la
oportunidad de hacer mas y mejores negocios.

- Mayor cobertura de financiamiento de créditos otorgados a BANCOMEXT.

- Apoyo a exportadores indirectos que no utilicen insumos importados, mediante la
eliminacién del 1.V.A. en sus ventas de productos en el mercado nacional a exportadores
finales que cuenten con un programa PITEX (Programas de Importacion Temporal para
Producir Anticulos de Exportacién) o de Maquiladora o con un Registro ECEX (Empresas
de Comercio Exterior)

- Facilidades administrativas en materia de comunicaciones, transportes, etc.

- Acceso gratuito al Sistema de Informacién Comercial administrado por SECOFI y
BANCOMEXT.

Este mecanismo fue dado a conocer en noviembre de 1986 por Miguel de la Madrid; el
3 de mayo de 1990 fue modificado, con el fin de ajustario a los objetivos del Programa
Nacional de Modemizacién Industrial 1990-1994. El decreto determinaba el
establecimiento de facilidades administrativas al grupo de empresas que cumplieran con las
condiciones anteriormente establecidas.

Al principio el programa fue bien recibido por la comunidad dedicada al comercio
exterior, pero poco a poco cay6 en descrédito por "apoyar uinicamente a sectores muy
especificos como el automotriz, sidenirgico y de alimentos, bebidas y tabaco. "

En 1987, su primer aflo de operacion, se inscribieron y autorizaron 412 empresas que
realizaron exportaciones por 664 millones de dolares.

Cinco aflos después, en 1992, las empresas que realizaron exportaciones fueron 895,
pero en los dos ultimos afos las autorizaciones no han logrado un incremento tan
significativo, llegando a ser solamente 998. En términos generales podemos hablar de un

promedio en el sexenio pasado de 559 autorizaciones.
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El nimero de empresas inscritas deja de ser tan relevante, ya que en el dltimo afio las 59
empresas nuevas se comprometieron a exportar mercancias nacionales por 431 millones de
dblares, las cuales se agregarian a las de las empresas ya inscritas, con lo que totalizé

exportaciones anuales por 4, 387 millones de dolares.

Existen algunas modificaciones recientes a este programa, de mayo de 1995, que
pretenden apoyar a los exportadores indirectos que no utilicen insumos importados,
mediante la eliminacion del IVA en sus ventas de productos en el mercado nacional a
exportadores finales que cuenten con el programa PITEX o de Maquiladora o con un
registro ECEX. Estas ventas (exportaciones indirectas) se acreditaran mediante la sola
presentacion de una Constancia de Exportacion.

Esta constancia serd emitida por el exportador conforme al formato estabiecido por la
SHCP y la SECOFI.

En virtud de las reformas realizadas, las empresas ALTEX gozardn de la excencion del
requisito de segunda revision de las mercancias exportadas en la aduana de salida, siempre
y cuando éstas hayan sido previamente despachadas en un aduana interior. Asi mismo,
podran nombrar a un apoderado aduanal para varias aduanas y diversos productos.

Estas empresas ya no deberdn presentar el reporte semestral de actividades y sélo estdn

obligadas a informar anualmente durante el mes de abril.

3,62 EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR (ECEX).
De acuerdo con los lineamientos contenidos en el Plan Nacional de Desarrollo 1989-
1994, se vio la necesidad de continuar apoyando la creacion de empresas especializadas en
la comercializacion internacional para incrementar la oferta exportable y satisfacer la

demanda nacional de productos importados.
Es por ello que el 3 de mayo de 1991 se publico el decreto que regula a este tipo de

empresas, conocidas en el comercio internacional como empresas comercializadoras o

Trading Companies.
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Mediante este programa se busca el desarrollo de compafias especializadas en la
comercializacién internacional de productos mexicanos, con dimensién y capacidad
suficientes para integrar las diferentes fases del proceso de comercializacion, en un mercado
externo cada vez mds especializado y competitivo. Las acciones fundamentales de las
ECEX deber ser las siguientes:

- Orientar, integrar y consolidar la oferta exportable mexicana.

- ldentificar y promover la demanda de mercancias mexicanas al exterior.

- Establecer y desarmollar canales de comercializacion internacional.

- Desarrollar proveedores nacionales de insumos para productos de exportacion.

- Promover las exportaciones de empresas medianas y pequefas.

Existen beneficios directos otorgados a estas empresas que incluyen los siguientes:
Expedicion de una constancia ALTEX y sus correspondientes facilidades, la autorizacion
de un programa PITEX en la modalidad de proyecto especifico (cabe sefalar que son las
inicas comercializadoras que pueden suscribir un programa PITEX).

El ordenamiento que sustenta esta programa ha sido reformado en mayo de 1995, a fin
de facilitar las exportaciones de las empresas ECEX y reducir sus costos de
comercializacion.

En particular se precisaron las actividades que podrdn ser desarrolladas por las empresas
ECEX orientando con esto las actividades a realizar.

Asi mismo, se ampliaron las facilidades administrativas a disposicion de estas
empresas; ahora tendran la posibilidad de nombrar a un apoderado aduanal para varias
aduanas y diversos productos.

Finalmente, se han simplificado los compromisos de las empresas ECEX., el reporte

trimestral de operaciones de comercio exterior que estaban obligadas a presenwr, fue

86



sustituido por un reporte anual que deberd ser entregado a al SECOFI durante el mes de

abril.

Estas empresas (ECEX), en el primer affo de operacion, se comprometieron a realizar
ventas por 100 millones de dolares, y para 1992 en 1,514 millones.

En 1994 se otorgaron 16 nuevos registros que comprometieron exportaciones por 48
millones de ddlares. Y con las nuevas empresas totalizaron 115, lo cual representd 843
millones de ddlares en ese afto.

Este programa refleja uno de los principales problemas estructurales dentro de comercio
exterior de nuestro pais, ya que estas empresas "solo realizan compras y ventas externas
equivalentes a 3.2 por ciento del total.

En paises exitosos en promocion de sus exportaciones, estas empresas, como en Japon,
desplazan més del 80 por ciento de su comercio, en Brasil el 37, en Corea 49 y en Estados

Unidos el 34 por ciento" 22.

Es por ello que mientras no se promueva realmente a estas empresas, la cultura y la
experiencia que proporcionan los mercados externos serd de unas cuantas empresas
comercializadoras nacionales. Se espera que mediante la instauracion de las modificaciones
realizadas a dichos programas de apoyo para comercio exterior, las micro, pequefias y
medianas empresas tengan mayores oportunidades para su actividad comercial externa y se

incorporen mas fécilmente a la actividad formal de nuestro pafs y a su comercio exterior.

3.6.3 PROGRAMAS DE IMPORTACION TEMPORAL PARA PRODUCIR
ARTICULOS DE EXPORTACION (PITEX).
Antes de hablar propiamente de la finalidad de los Programas Pitex, es importante

sefialar la diferencia que existe entre las importaciones temporales y definitivas.

22Sauri Gustavo

Ll Financiero
Seccidn Andhisis
28 de enero de 1995
Pag. 54
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El régimen de importacion definitiva, implica la entrada de mercancias de procedencia
extranjera para permanecer en el territorio nacional por tiempo ilimitado. Asi mismo el
régimen de importacion temporal implica la entrada al pais de mercancias para permanecer

en el territorio nacional por tiempo limitado y con una finalidad especifica.

Este régimen contempla dos modalidades que se diferencian segin el uso que se de a la

mercancia importada:

. Se permite la importacion de bienes que retornaran al extranjero en el mismo estado, tales

como los requeridos para exposiciones.

. Los bienes que serdn utilizados en la fabricacién de las mercancias de exportacion.

Segin el articulo 77 de la Ley Aduanera vemos que las unicas modalidades para poder
importar temporalmente mercancias para elaboracion, transformacion o reparacion de las

mismas, es mediante programas de maquila o de exportacion (PITEX).

Este programa se origino para coadyuvar a la consecucion de los objetivos prioritarios de la
politica de comercio exterior en relacion al fomento de exportaciones de acuerdo al Plan
Nacional de Desarrollo (1988-1994), en el cual se trata de concentrar fuerzas en el fomento
de exportaciones de todos aquellos sectores que presentan ventajas comparativas para entrar

en el comercio internacional.

OBJETIVOS DEL PROGRAMA PITEX:

Este mecanismo permite a los productores de mercancias destinadas a la exportacién
seleccionar libremente, entre proveedores nacionales y del extranjero, a aquellos que
ofrezcan las mejores condiciones de precio y calidad, lo que a su vez afianza y propicia

compromisos de exportacion a largo plazo.



Esto permite que mediante la utilizacién de materias primas externas de garantice de
cierto modo un mejor abasto nacional, coadyuvando a la producciéon de bienes més
competitivos. Adicionalmente se otorga el libre acceso a los insumos extranjeros que tiene

como destino final los mercados internacionales, lo que constituye una ventaja significativa.

La empresa que adopte un PITEX, tendré la seguridad para importar temporalmente, y
con amplias facilidades aduaneras, los diversos bienes que requiera para su proceso

productivo.

(QUIENES SON LOS PRINCIPALES BENEFICIARIOS?

Personas fisicas o morales productoras de bienes no petroleros que directa 6 indirectamente
realicen exportaciones por un minimo del 10% de sus ventas totales.

Se considera un exportador indirecto al proveedor de insumos que se incorporan a
productos que serdn vendidos en el exterior por exportadores directos como: empresas de
comercio exterior registradas ante la SECOF] 6 empresas inscritas en el Registro Nacional

de la Industria Maguiladora que exporten la totalidad de su produccion.

. Las empresas de comercio exterior (ECEX) para desarrollar proyectos especificos de

exportacion .

. Las empresas altamente exportadoras (ALTEX). Podran obtener de forma automatica la
autorizacion de los programas PITEX para proyectos especificos de exportaciéon que

desarrolle la empresa.

Las empresas con programas de maquila, para plantas o proyectos especificos distintos de
los que se encuentran registrados bajo el régimen de maquila o previa renuncia de la
empresa a los beneficios del decreto para el fomento y operacion de la industria

maquiladora de exportacion.
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BENEFICIOS QUE OTORGA EL PROGRAMA PITEX:
- El programa daréd derecho a importar temporalmente materias primas, envases y
empaques; combustibles o refacciones, maquinaria, equipo y demas bienes que intervienen

en el proceso productivo, sin el pago de impuestos a la importacion ni del IVA y sin
garantizar el interés fiscal.

- Se autorizan porcentajes de mermas y desperdicios que en su conjunto podrén ser
deducidos de la importacion temporal y no estardn sujetos a retorno o destruccion ante la

autoridad aduanera, por lo que la empresa podré disponer de ellos libremente.

- No se requerird tener la propiedad de las mercancias importadas temporalmente.
Personas distintas de los exportadores podran efectuar el proceso de transformacion o

realizar el retomo de las mercancias importadas.

- El exportador final podra vender, ceder o rentar la maquinaria a un tercero siempre y

cuando se destine a elaborar los productos de exportacion.

- Se podra obtener autorizacion para el cambio de régimen de importacién temporal o

definitivo, debiendo cubrir los impuestos de importacion correspondientes.

El programa PITEX, se modifica a partir de mayo de 1995, para extender sus beneficios
a un mayor numero de empresas productoras y facilitar la incorporacién de pequefas y
medianas empresas al comercio exterior.

Ahora el programa PITEX establece un marco simplificado para que los proveedores
nacionales de un exportador final sean considerados como exportadores indirectos y reciban
como exportadores indirectos y reciban los beneficios previstos en el programa Pitex, es
decir, exencion del pago del impuesto general de importacion y del IVA, en sus ventas al

exportador final o a otro exportador indirecto.

90



E) nuevo esquema simplificado permite la emision, por parte del exportador final
PITEX o de un proveedor PITEX de un exportador final, de una Constancia a de
Exportacion, sin necesidad de certificacion oficial alguna o tramitacién ante la aduana. Esta
constancia serd el documento utilizado para la cancelacién de pedimentos de importacion
temporal y la aplicacién automética de la tasa cero del IVA, Ademds permitird que una
venta entre nacionales de productos que posteriormente seran exportados pueda ser
considerada como una c¢xportacion, con el consiguiente derecho a los beneficios del
programa PITEX.

La actualizacion del decreto Pitex amplia la posibilidad de colocacién de productos
mexicanos en el exterior y estimula los lazos existentes entre proveedores y empresas

exportadoras.

EL PITEX EN EL CONTEXTO DE LA APERTURA COMERCIAL.

Los programas de importacion temporal fueron creados con la finalidad como ya se vio
con anterioridad de garantizar al exportador mexicano igualdad de condiciones a las de sus
competidores externos. El establecimiento de los Pitex, necesita estar acompafiado de
medidas que eliminen la proteccién, como una manera de promover las exportaciones,
dichas medidas fueron: extender la racionalidad de la proteccién comercial a los sectores
productivos aun protegidos con restricciones cuantitativas a fin de inducir su
especializacion en aquellos bienes que cuentan con ventajas comparativas y, revisar los
mecanismos de asignacion de licencias de exportacién y permisos previos de importacion

para discfiar métodos de asignacion més transparentes.

Uno de los beneficios principales de las importaciones temporales, es el que no se estd
pagando el impuesto a la importacién, y los Pitex al eliminar aranceles provocan una
mejora de la economia compardndola con una situacién con proteccién comercial, ademds
permite a las industrias mexicanas alcanzar niveles de produccién optimos ,disminuir

costos y alcanzar economias de escala.
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Otro factor positivo es la repercusion de el aumento de las exportaciones en una mejora
de la balanza comercial, teniendo un efecto positivo en la cuenta corriente de la balanza de

pagos.

IMPACTO FINANCIERO DE LOS PROGRAMAS PITEX EN LA ECONOMIA
MEXICANA,

En el primer aflo de implementacion de el Programa Pitex, entraron al pais componentes
por 58 millones de dolares, que integrados y manufacturados a otros productos, mds el valor

agregado nacional, darian como resultado exportaciones por 305 millones de dolares.

Para 1988 ya eran 811 millones en insumos extranjeros, y 3,502 millones en
exportaciones comprometidas. De tal manera, en 1994, las ventas amparadas por el

programa ascendieron a 8,500 millones de ddlares.

En 1994, las exportaciones comprometidas sumaron 8.859, cuando en 1985 eran

unicamente de 85, y a principios del sexenio pasado de 603.

3.64 DEVOLUCION DE IMPUESTOS DE IMPORTACION A
EXPORTADORES. (DRAW BACK)

Fue establecida el 29 de julio de 1987. De conformidad con este ordenamiento, las
personas fisicas o morales establecidas en el pais que realicen directa o indirectamente
exportaciones de mercancias pueden obtener la devolucion de los impuestos de importacién
causados por las materias primas; partes y componentes; empaques y envases; asi como
combustibles y lubricantes incorporados a mercancias exportadas.

La devolucion se realizard en efectivo por un valor en pesos equivalente a la misma
cantidad de ddlares que se pagd por impuestos cuando se hizo la importacién de los
insumos.

El decreto que sustenta este programa se reforma para promover la exportacion

indirecta y apoyar las exportaciones que incorporan componentes ¢ insumos nacionales.

92



Los usuarios de este programa, que sean proveedores de un exportador directo, podran
comprobar la exportacion mediante la sola presentacion de una constancia de exportacién
emitida por un exportador que cuente con un programa PITEX o de maquiladora, un
registro ECEX o una cuenta aduanera, o bien con una constancia de depdsito emitida por
una empresa de la industria automotriz. También gozaran del derecho a la devolucion de
impuestos de importacion los exportadores indirectos que operen como proveedores de un
exportador distinto a los citados.

Asi mismo, las reformas al decreto permitirdn que los exportadores de mercancias que
se retornen al extranjero en el mismo estado en que fueron importadas tengan derecho a la
devolucion de los impuestos de importacion pagados sobre dichas mercancias. Esta
facilidad no se encontraba prevista anteriormente.

Finalmente, se ampliaron los plazos para la presentacion de solicitudes de devolucion
de impuestos de importacion ante la SECOFI y se precisaron los trdmites de dichas

solicitudes.

En los primeros cinco afios de funcionamiento, se devolvieron a los exportadores 17.6
millones de délares, que representaron 7,919 solicitudes. En 1994 se atendieron 2,630

solicitudes, que aparejaron exportaciones por 291 millones de délares.

3.6.8 COMISION MIXTA PARA LA PROMOCION DE LAS
EXPORTACIONES (COMPEX).
Es un foro abierto para los empresarios en el cual se pueden manifestar todos los
problemas administrativos y técnicos que enfrentan en la exportacion. El compromiso de
COMPEX es dar una solucion 4gil y rapida.

Tiene como finalidades primordiales :
- Atender los problemas que enfrentan los exportadores (con una especial atencion a

la micro, pequefia y mediana empresa) para concurrir a los mercados internacionales,

fundamentalmente eliminar trabas y restricciones a la exportacion.
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- Concentar acciones con los exportadores para fortalecimiento de ventas externas, y
para la realizacion de proyectos especiales de exportacion que por su magnitud requieren de
apoyos conjuntos.

- Definir medidas a seguir por las entidades publicas que hagan mas operativos los
apoyos vigentes al exportador o para establecer nuevos mecanismos que agilicen tramites,
con base a sugerencias de los exportadores.

- Proponer medidas promocionales objeto de coordinacion con los gobiernos de las
entidades federativas.

- Establecer politicas promotoras, claras y sencillas. que se adecuen al marco de
operacion de las empresas de acuerdo a el entomo internacional.

- Promover la cultura exportadora a través de la organizacion de eventos, seminarios
sobre comercio exterior, la elaboracion de publicaciones en materia y la vinculacién con

instituciones educativas.

3.6.6 FERIAS MEXICANAS DE EXPORTACION (FEMEX).

Son un instrumento muy efectivo para la promocién de las exportaciones, ya que
permiten la vinculacion directa de la industria exportadora con la demanda internacional, y
particularmente con los grandes distribuidores especializados.

Los apoyos que se ofrecen son:

- Apoyo financiero Bancomext, diseflado expresamente para operacion de promocion.

- Apoyo de Bancomext en la promocidn intemacional.

- Apoyo financiero de NAFIN para la construccion de recintos.

- Financiamiento a las empresas expositoras.
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- Capacitacion a organizadores y expositores.
- Facilidades de operacion aduanera.

- Programas preferenciales de tarifas de transporte el evento y hospedaje.

Al analizar el panorama general de la aplicacion de los diversos instrumentos de apoyo
anteriormente mencionados, se puede ver que los esfuerzos realizados fueron insuficientes,
pues solo lograron el 7.24 por ciento de las exportaciones totales en el periodo que va de

diciembre de 1987 al mismo mes de 1995.

En conjunto, los tres mecanismos mds importantes tuvieron ventas externas por 22,439
millones de dolares durante el sexenio anterior, que contrastan con las exportaciones del

mismo periodo, por 309,506 millones.

Asf los tres programas mas importantes: el de importaciones temporales para productos
de exportacion (PITEX), el de empresas altamente exportadoras (ALTEX) y el de empresas

de comercio (ECEX) contribuyeron marginalmente a la promocion del comercio exterior.

De acuerdo a estudios obtenidos por la SECOFI, el medio mas importante por el que se
apoyo a las exportaciones resultd el de PITEX, con 11,900 millones de délares durante todo

el sexenio pasado.

El segundo lugar de importancia lo ocupd el programa ECEX, con 6,152 millones.

En los momentos actuales, en los que las divisas son muy caras, se hace indispensable
el revisar la estructura y validez de los programas, ya que resuitan un medio para poder
generarlas. Es por ello, que se espera que con las modificaciones realizadas a cada uno de

estos se instaure una politica que promueva la simplificacion y desrregulacion para la
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creacion y operacion de las empresas y se otorguen apoyos fiscales adecuados para el
fomento del comercio exterior.

Sin embargo, no bastan estas modificaciones para que el desarrollo comercial de la
micro, pequefla y mediana empresa salga adelante, es necesario eliminar todo tipo de
trdmites a la exportacion definitiva, crear un centro mexicano integrador de la oferta
exportable, establecer el pago en tramite unico para el comercio exterior, proporcional a las
ventas de las empresas y algo fundamental, que las micro, pequefia y mediana empresas
tengan voz y voto en la elaboracion de politicas y decisiones que les afectan. Ademds es
fundamental que se resuelva el problema de la falta de capital, que constituye una barrera

para el desarrollo de los negocios.
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CONCLUSIONES

Una razén substancial para exportar es la satisfaccion del cliente como persona y del

consumidor en general. Esto representa un desafio

Como podemos ver la globalizacién también se presenta por la necesidad de
mercados a escala mundial en los que se amorticen las grandes inversiones con nuevos
procedimientos y productos; y al mismo tiempo se permita la prestacion de servicios a

través de fronteras, en tiempos breves con nuevas tecnologias.

Por otra parte la regionalizacion consiste en que algunos paises buscan agruparse
entre sf, ampliando sus propios mercados, creando espacios comunes mayores, en los cuales
sus empresas puedan enfrentar la competencia global; otro factor al que responde la
regionalizacion es a la necesidad de inversiones cada vez mayores en investigacion y

desarrollo, cuyo costo seria demasiado alto para cargarlo a cada pais independientemente.

Las telecomunicaciones modernas, las tecnologia de computador y el transporte han
creado un mundo en el que la magnitud del mercado intemo es menos importante que lo
que solia ser. Las economias de escala y el alcance del mercado global estan a disposicion

de todos, aunque vivan en paises relativamente pequefios.
Hoy se avanza hacia un mundo sin fronteras, con formacion de grandes regiones
econémicas, entre las cuales podemos nombrar a la Comunidad Econémica Europea,

Mercado Australasia, TLC o NAFTA y el MERCOSUR.

Los tratados de Roma que crearon la CEE o Mercado Comun europeo, se firmaron

el 25 de marzo de 1957 y entraron en vigor el | de enero de 1958.
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Hoy en dia la CEE esté integrada por doce paises miembros, los cuales son: los
paises del Benelux (Bélgica, Paises Bajos, Luxemburgo), Francia, Italia, Alemania, Gran

Bretafia, Irlanda, Dinamarca, Portugal y Espaiia.

La CEE tiene por mision promover, mediante el establecimiento de un mercado
comun y el acercamiento progresivo de las politicas econdmicas de los estados miembros,
un desarrollo arménico de las actividades econdmicas, una expansion continua y
equilibrada, una estabilidad econdmica en aumento largo del planeta, es decir, incursionar

en el mercado internacional a través de las exportaciones.

Ante el panorama econémico-tecnoldgico actual, el artesano tiene una gran desventaja, en
la mayorfa de los casos, pues desconoce el tema de las exportaciones y del mercado
potencial que le espera fuera de su casa. Los excesivos trdmites para lograr la exportacion y
el conjunto de requisitos que le son solicitados impiden de manera casi total que el artesano

pueda lograr expandir sus horizontes por si mismo.

Es en este punto en el que aparece ¢l intermediario, el cual se encuentra familiarizado con la
elaboracion de los trdmites y requisitos necesarios para lograr realizar la exportacion;
porque cuenta con los contactos necesarios, tanto con la parte productora quien es en este

caso el artesano, como con la parte consumidora que es el mercado internacional.

El intermediario juega un papel de gran importancia en el desarrollo econémico del
artesano y en general de ¢l pais, ya que a través de ¢l se consiguen capitales extranjeros
necesarios para suavizar la tan marcada diferencia de la balanza de pagos y, s¢ impulsa a los
artesanos a seguir produciendo una parte de nuestra cultura, logrando rescatar la belleza por

la cual México se enorgullece.

La sobrerregulacion del comercio mexicano impide el sano desarrollo de la actividad

exportadora ¢ importadora, por lo que seria conveniente que a la brevedad posible se
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redujeran al maximo las docenas de trdmites, que ante casi quince dependencias, tanto

publicas como privadas, realizan los importadores y exportadores.

Por lo anteriormente mencionado, la exportacidn de productos artesanales se convierte en
una labor de gran dificultad para lograr su objeto, es decir, la colocacion del producto en
manos de el consumidor final extranjero; Sin embargo este proceso no es imposible, aunque
sf se requiere de una gran destreza, conocimientos de los trdmites necesarios, y en general

de todo el proceso que esencial para contactar al cliente final.

Por otra parte nos encontramos con la renuencia de los artesanos a producir o vender
mas de lo que desean puesto que sus aspiraciones no son muy amplias y constantemente el
mercado demanda una gran cantidad de productos que no pueden ser abastecidos en los

términos en que son solicitadas por ¢l comprador
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