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INTRODUCCIÓN 

El motivo dé la elaboración de una tesis que explique cómo constituir una empresa comerclalizadora de 

exportación se debe a lo práctico que resuita tener un solo documento que cubra de manera completa los. 

paso~·. a. reailz~r. par~ crear una empresa· que re~licie •servicios de ·comercialización y exportación, 

empezando éón 10~ t;ámités qu~ ~e deben gl!silon~r ~nt~ Ías dive~sas autoridades, las dependencias a 

dónde acudl~. las dlferent~s opdone~dl! sC:iCi~~ades.mer7an.1i1es, y los pasos a seguir en el proceso de 

exportación. Esta· tesis se•suglere co'mo una'tieiramlenta de.gran utilidad para un emprendedor que 

quiere Iniciarse en el.negocio d~ la expC:irtaéió~ y'no sabe por dónde empezar ni tiene previstas las 

variables de planeaclón, organización, dlrec¿lón y control para constituir una empresa de este tipo. 

El. objetivo general de este trabajo es analizar una empresa de exportación en México, para ver si cumple 

con los procedimientos, técnicas y estrategias que se plantean en los tres primeros capitules de la tesis. 

Siguiendo una estrategia para la correcta y funcional c'reaclón de una empresa comercializadora de 

exportación. 

MI hipótesis es que una de las causa principales del fracaso de las empresas comercializadoras de 

exportación, es la falta de un manual que contenga los procedimientos necesarios para una correcta 

planeaclón de las estrategias a seguir para conformarla y ser exitoso en el mercado. 

El marco teórico al que se hacer referencia en este trabajo es el comercio exterior de México en la 

globallzaclón. 

Considerando que el método es el procedimiento o conjunto de ellos que se usan para hacer algo, el 

método a seguir es el deductivo, que va del marco teórico, donde se plantea la polltica comercial que se 

adoptó en México a partir de su Inserción en el proceso globalizador, contando los aspectos económicos, 

politices, legales y administrativos que Intervienen en la toma de decisión para constituir una empresa, 

las actividades y funciones de una organización de esta naturaleza, hasta llegar a el análisis del caso 

práctico. 

La leerla utilizada en este trabajo de investigación es la de promoción de exportaciones, tomando en 

cuenta que una leerla es un sistema de ideas que dan una explicación aproximada de un sector de la 

realidad. Las leerlas incluyen modelos. Un modelo es una representación idealizada de una clase de 

objetos reales.' 

No importa si se trata de una persona que haya Incursionado antes en el negocio de la exportación, o 

apenas esté empezando, este documento ofrece asesorla completa, con un lenguaje accesible a todo 

1 Mario Bunge. La lnvcstignción Cientlfica. Edil. Atriel, 2'. Edición, México, t 983, pág. 414. 



tipo de usuario y con Información actualizada. No es un documento- meramente descriptivo, sino que se 

también da sugerencias y pl~ntea casos prácticos. Con el propÓ~ito d~ /que la Información aqul 

desarrollada sea comprendida y delimitada, se presenta el caso -d_~ ~'~~ comerclallzadora que realiza 

exportaciones de flores.- _ 

La elaboración de un documento que ayude al empresario a - co~-stltuÍr -una comerclalizadora de 

exportación es Importante debido a las oportunidades que ofrece 'el mercado externo a las empresas 

mexicanas competitivas, aprovechando la coyuntura actual con la que cuenta México por sus conexiones 

comerciales resultado de los tratados comerciales. 

Como resultado de la apertura económica que ha experimentado desde hace varios anos México, los 

empresarios se enfrentan a la competencia dentro de su propio territorio, y se ven orillados a buscar en el 

mercado Internacional la colocación de sus productos para no desaparecer. Esto los obliga a producir con 

mejor calidad y precio. 

Es una herramienta útil para cualquier estudiante de las ciencias sociales ya que le ayuda a comprender 

la posición de México ante la globalización, su participación en el mercado Internacional y la capacidad 

de las empresas mexicanas para incursionar en el sector exportador. 

Como profesionista recién egresado con esta gula se sintetizan muchos de los conocimientos adquiridos 

a lo largo de la carrera y se complementa la formación académica especializada en el área de comercio 

exterior. 

Esta Investigación aporta a la sociedad en general una gula práctica y completa del panorama al que se 

enfrentan los empresarios mexicanos para abrir una empresa comercializadora y funcionar exitosamente. 

Se ha observado la Importancia del tema debido a la necesidad que tienen las empresas mexicanas de 

Incursionar en el mercado externo para ser compelitivos y no quedar rezagados en el mercado tanto 

nacional como Internacional debido a la apertura de mercados y la consolidación de tratados de libre 

comercio resultado del proceso de globalizaclón. 

Debido a la competitividad a la que se ven expuestas las empresas nacionales no sólo en el pals, sino 

también en el exterior, surge la necesidad de elaborar planes de negocio Internacional, y la búsqueda de 

una estrategia global aplicable ante cualquier circunstancia que le permita ser eficaz en sus 

procedimientos de exportación y venta. 

En el primer capitulo se busca ubicar al lector en un marco conceptual del comercio exterior en México en 

la globalización, asl como Indicarle las actitudes y disposición al cambio que deben adaptarse y los 

elementos a considerar. 
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Con el propósito de ofrecer una orientación completa y efectiva, en el segundo capitulo de la 

Investigación se describen tos aspectos económicos, polltlcos y legales a considerar cuando uno decide 

crear una empresa de esta naturaleza, asl como una descripción detallada de los procedimientos para 

abrir una empresa comerclalizadora, tas Instancias a dónde acudir y el tiempo que tardan los trámites. De 

Igual manera se exponen los diferentes tipos de sociedades mercantiles que existen en nuestro pals 

aplicables para una empresa de este género para que se tome una decisión sobre la más conveniente de 

acuerdo a los Intereses particulares. Partiendo de ta Importancia que tienen tas empresas para ta 

econom la del pats, siendo generadoras de riqueza y sústento del desarrollo, creando empleos y siendo 

un instrumento de distribución de la riqueza. Por tal razón este trabajo está enfocado en crear una 

cultura empresarial exportadora, exponiendo de una manera general e Integrada la Importancia de ser 

competitivos en el mercado global y la manera de Integrarse al mismo creando una empresa 

comerclallzadora que participe activamente en el mercado mundial. 

En el tercer capitulo se plantean las principales actividades y funciones de ta empresa, dividiéndola en 

áreas de trabajo de acuerdo a rol que desempenan en la organización, quedando asl una estructura 

dividida en el departamento de mercadotecnia, finanzas, operación y recursos humanos. Explicando las 

funciones que le corresponden a cada departamento. Asimismo se explican los pasos que se deben 

realizar para iniciarse en el negocio de ta exportación, desde la evaluación de la empresa y producto, un 

análisis del mercado objetivo, los diferentes medios de transporte y comercialización, tos términos de 

comercio Internacional, aranceles y regulaciones no arancelarias, hasta tos programas de fomento que 

ofrece el gobierno a las empresas, todo en un solo documento, haciendo de éste un documento práctico 

y completo. Para tal efecto, es importante que el emprendedor o empresario conozca las oportunidades, 

trámites y procesos que le pueden servir para llevar a cabo la constitución de una empresa 

comercializadora en México. De igual manera el empresario podrá evaluar su empresa para identificar en 

qué posición se encuentra en ese momento, si está lista o no para exportar, ta capacidad de su producto, 

si se puede adaptar a tas demandas del mercado internacional, ver qué mercado es et que te conviene, 

las formas de comercializar, transportar y demás toglstica necesaria para realizar el proceso de 

exportación. 

Es de vital importancia aumentar ta competitividad y productividad de las empresas en México, ya que 

esto se traduce en mayores empleos, con mejores salarios, fortalecimiento del mercado Interno, y al 

exportar, se generan mayores divisas para el pals. Además de que el comercio es el sector más 

numeroso en nuestro pals, por lo que debe haber programas especializados en su desarrollo y 

mejoramiento continuo. 2 

2 La distribución sectorial de las empresas en México es: 52% del total de empresas registradas en el INEGI se 
ocupan en el sector comercio, el 36% al sector servicios y el 12% en el industrial. 
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Para lograr esto se necesita de la participación tanto, del sector público, como del privado; el primero 

debe proveer de los Instrumentos 'necesarios : para apoyar a las MPyMES, creando programas de 

promoción a las exportaciones y convenios de cooperación entre los paises, para favorecer el Intercambio 

comercial; por su parte, la Iniciativa privada debe comprometerse a ser uso eficiente de estos apoyos y 

asl Ir creando una cultura empresarial multiplicadora y competitiva que ayuda al crecimiento del pals. 

Según la polltica de promoción de exportaciones, los objetivos a lograr son distintos según sea la fase en 

la que se encuentra la empresa; cuando una empresa apenas está Iniciando debe proporcionar un 

enfoque para la Investigación de mercados, apoyo financiero y organlzaclonal, en una fase Intermedia, 

se deben tomar como medidas de promoción las misiones comerciales y ferias, ya que permiten conocer 

alternativas de acceso y los posibles socios comerciales; mientras que en las últimas fases se requiere 

que las empresas continúen con su patrón de comportamiento en exportaciones para fortalecer 

relaciones y suscitar Ideas de cómo mejorar su estrategia. 

En el cuarto capitulo se analiza si el caso de la Comerclallzadora de Agroproductos S. de R.L. cumple 

con el modelo teórico de la empresa que se estudia en el capitulo 3. De esta manera podemos evaluar si 

es útil la estrategia seguida en la Investigación, exponiendo el caso de una empresa comercializadora de 

flores, quien compartió su experiencias desde el inicio, cuáles fueron sus objetivos en un principio y 

cuáles son ahora, la manera que fueron adaptando el producto según la demanda extranjera, la logistica 

que planearon para lievar en términos exitosos sus ventas, etc. Información que puede ser muy útil para 

las empresas Interesadas en exportar. 
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1. MARCO CONCEPTUAL DEL COMERCIO EXTERIOR DE MÉXICO EN LA GLOBALIZACIÓN. 

Es importante que antes, de 'desarrollar, cualquier investigación se realice una planeación de los 

elementos que buscamos, lo que queremos lograr con ellos y finalmente llevar a cabo una evaluación de 

los mismos. La planeaclón consiste en fijar el curso de acción que ha de seguirse, estableciendo los 

principios que habrán de orientarlo. La secuencia de operaciones para realizarlo y las determinaciones de 

tiempos necesarios para su realización. En este capitulo se planea analizar la inserción de México en la 

globallzaclón desde el aspecto del comercio exterior, las estrategias que se han tomado para adaptar esa 

polltica comercial y la importancia que tiene para las empresas nacionales iniciarse en el mercado 

exportador y sus principales retos. 

Para conocer algo adecuadamente sa debe definir. A continuación se presentan algunos de los 

conceptos que se analizaran en este trabajo de manera que quede claro y se entienda su uso. 

Se entiende por comercio a las actividades que desarrolla un individuo o institución, con propósitos de 

lucro y que esta basado principalmente en el Intercambio de productos, de moneda y, en general de 

efectos mercantiles. 1 

El comercio exterior es cuando las transacciones que se efectúan tienen un margen de acción que 

abarca dos paises o mas, trasciende las fronteras nacionales y se llevan a cabo acciones de 

compraventa con un socio comercial que se encuentra en el exlranjero. 

El comercio exterior en México tuvo un nuevo Impulso a partir de 1982 con el gobierno de Miguel de la 

Madrid y se caracterizó por una apertura económica hacia el exterior y el cambio estructural de la 

econornla. Mas adelante se vera los factores que intervinieron en este cambio de politica comercial y las 

consecuencias a corto y mediano plazo que se han derivado producto de la apertura comercial. 

1.1 EL CONCEPTO DE GLOBALIZACIÓN COMO FUNDAMENTO DEL MODELO NEOLIBERAL 

EN MÉXICO 

Una gran cantidad de argumentos se han aplicado incorrectamente en los últimos tiempos para atacar a 

la globalización, un término que cubre casi cualquier cosa. En efecto, este concepto se ha aplicado a los 

mas diversos campos y fenómenos, al punto de que ya no sabernos muy bien qué queremos decir con él. 

La palabra "globalización" se utilizó inicialmente en el area económica, pero pronto se hicieron notar sus 

connotaciones sociales, culturales, cientlficas, tecnológicas e Ideológicas. A pesar de que no siempre 

sabernos qué querernos decir con esta palabra, también se nos hace mas evidente que se trata de algo 

que esta presente, que es importante y que afecta a nuestras vidas. Esta situación que nos coloca frente 

a un fenómeno que desconocernos, produce mucho desconcierto. Corno suele suceder, el temor es 

mayor entre aquellos para quienes el proceso es mas extrano. Entre quienes no cuentan con los 



. . 

mecanismos para enfrentarlo y sle~ten que pued~ afecta;los o déjarlos de lado sin que se tenga ningún 

poder para evitarlo. Todo esto provocareslsténciá a áceptarlo, pero ~s necesario estar bien Informados 

acerca de este fenómeno que no¿ afeCia ~ todos pára saber cómo enfrentarlo, de qué herramientas nos 

podemos valer para sacar el mayor provecho y no quedar rezagad~s de los beneficios que se pueden 

obtener al tener una economla globalizada que cada ve~ ~os obliga a ser más competitivos Y nos brinda 

una gama de poslbllldades para abrir nuestros mercados. 

La globalizaclón está ahl, constituye una realidad a la cual no pe.demos ~ponernos ni podemos modificar. 

Responde a las leyes de la historia, a los avances de la ciencia· y la tecnologla, al desarrollo propio del 

capitalismo. Lo más sensato es adaptarse o Insertarse en ella para no quedarse al margen. 

Un nuevo sistema Internacional reemplazó a la Guerra Fria: la globallzaclón. Esta se refiere a la 

Integración de mercados, finanzas y tecnologlas, de manera que está contrayendo al mundo de una talla 

media a una talla pequena, permitiendo a cada uno de nosotros tener acceso alrededor del mundo de 

manera más fácil, más rápido y más barato que nunca.2 

El fenómeno de la globalización nace de la necesidad del Intercambio entre las naciones en el plano 

politice, económico y social. Esta necesidad no es algo nuevo, sin embargo, es en este momento en 

donde se ha vislumbrado con mayor dinamismo. Es el avance de las comunicaciones (transportes 

aéreos, terrestres y marltimos principalmente) Ja que nos ha llevado a acentuar este proceso. En 

palabras del Lic. Carlos Salinas, es la globalización de los mercados, junto con el surgimiento de nuevos 

y más complejos centros de comercio, además de la variabilidad en el manejo de las finanzas y los 

acelerados avances tecnológicos, los que condujeron a una revolución en los conocimientos, además de 

que crearon la necesidad de transformaciones pollticas tanto internas como externas para buscar 

asegurar un Jugar en los mercados lnternaclonales.3 En su vertiente económica, surge a ralz del 

aceleramiento del proceso tecnológico en general, que recae en Ja competitividad abarcada por cada uno 

de los sectores. La alta tecnologla en medios de información y de transporte, ocasionan cambios en los 

modelos en que las empresas y naciones negocian, acrecentando los volúmenes de transporte de 

mercanclas a menores tiempos. 

Todos estos fenómenos simultáneamente con Ja liberalización y la desregulación de los mercados en los 

paises industrializados, han conducido a la formación de redes o sistemas productivos transnaclonales. 

Esto ha ocurrido por la ampliación de la esfera de influencia de las empresas transnacionales, la 

concertación de alianzas estratégicas entre las empresas, Incluyendo las que pertenecen a distintos 

1 Refugio, Roman. Práctica Comercial Mexicana, Edit. La Esfera, México, 1996, pág. 5. 
2 Thomas L. Friedman, "Dueling Globatizations" en la revista Foreign Policy, Nº 116, Washington, D.C., 1999, 
Pág. 110 
3 Carios Salinas de Gortari, Presidente de México. Discurso pronunciado durante el almuerzo de honor en el 
Commonwealth Club de California, San. Feo., 30 de septiembre de 1991, "La polltica exterior de México en el 
Nuevo Orden Mundial", Pág. 84. 
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sectores, y las que se utiliza~ d~.manera general erÍ réd~s de lnf~~ación y comunicación mundiales. 

Una parte Importante y crecle~té del· c6ineic10 inu~~Íal tlerÍ~ Íugar en·· el·. marco de los sistemas de 
Información. "' .· :,:> :·: ,· .· .. 

Estas nuevas formas de orga~lzaclón en la producción ~~~neX~orii6 re~ultado una redefiniclón de la~ 
ventajas comparativas, en las que la Innovación perman·e.nte, el carácter global de la organlzacló.n y las 

estrategias empresariales ejercen un efecto decisivo. Algunas ·manifestaciones especificas son: la 

acelerada lnlernaclonalizaclón de la producción, el crecimiento del comercio por encima del crecimiento 

del producto, el componente lntrasectorlal en el comercio mundlal,4 la mayor movilidad de los factores de 

producción, la función crucial que desempena la Inversión extranjera en el crecimiento de la producción y 

del comercio, la Integración entre los diferentes sectores de la economía tanto en su ámbito nacional 

como Internacional, la creciente Importancia de los servicios en los Intercambios Internacionales y la 

mitigación entre las diferencias de las pollticas económicas que tienen diferentes objetivos para una 

homogenlzaclón de estrategias. 

En este sentido, la globalizaclón significa una oportunidad porque constituye el marco de referencia para 

que determinadas naciones puedan integrarse en las corrientes Internacionales de Inversión, comercio y 

tecnolog fa, de lo cual dependen las perspectivas de crecimiento económico. No obstante, la globallzaclón 

no Incluye a todos los paises, mas bien expone fuertes tendencias a la concentración y a la desigualdad 

en la distribución geográfica de sus beneficios, y muchos paises en desarrollo están todavla al margen 

del proceso debido a ciertas creencias estructurales. Entre estas últimas destacan: 

• Bajo nivel de desarrollo cientlfico y tecnológico, asr como recursos humanos de bajo nivel escolar, asl 

como una transferencia de tecnología insuficiente. 

• Mercado Interno de tamano reducido, insuficiente y dependiente del exterior. 

•Deficiente infraestructura, como consecuencia de la falta de Inversión Interna. 

• Reglmenes restrictivos para las Inversiones extranjeras, por temer a la competencia exterior. 

•Sistemas financieros poco desarrollados, por falta de ahorro Interno. 

• Limitaciones al acceso de sus exportaciones en los mercados de destino por falta de calidad. 

Las anteriores afirmaciones son aplicables a la realidad mexicana, que si bien el esfuerzo de los últimos 

anos se ha concentrado en la Inserción del pafs al proceso de globallzación, este no ha sido un pafs 

directamente beneficiado de los resultados de tal proceso. Más adelante se verá cómo estos factores 

marcan la diferencia entre los resultados de una estrategia de promoción empresarial y otra. 

4
• Et comercio intrasectoriat se refiere a la exportación e importación simultanea de productos manufacturados de la 

misma ltnea de producción. 
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Por otro lado; significa un' ret~ 'por~u_e_, es. preciso subsanar estas carencias a fin de aprovechar las 

oportunidades que;ofrece'1a globállz~cló~:,s1ñ,'embargo, esta debe lograrse sin olvidar los riesgos 

relacionados con l_as ·posibles práctléas.'comerclales _restrictivas como son los acuerdos entre empresas 

para limitar la co~p'ete~cla,'_íá r~~ártic1Ón_:ci'e ¡;,erc~dos, la utilización de precios de transferencia y las 

prohibiciones para e~p~rta~ ·~ ~lerto~ m~réados .. 
:;<:/:; ; )/'- ::iJif' .... ,,, 

En teorla, la gÍoballza~lón1bri~d€ l~,·~~,ortunldad de elevar los Ingresos mediante un comercio y una 

especialización mayores. E~Ía op~;,ti¡~-ldad 'está éondlcionada por la dimensión de los mercados de que 

se trate, la que a su ~ez-:depende' 'de la geografla, los costos de transportación, las redes de 

comunicación y las Instituciones que sustentan' los mercados.• Con un libre comercio las dimensiones de 

los mercados aumentan, junto con ello la competencia, y la necesidad de mejorar la calidad tanto de los 

productos y servicios. A la vez, los gobiernos tienen una mayor presión de crear programas de ayuda a 

pequei\os y medianos empresarios. De esta manera los más competitivos, por estar mejor preparados, 

obtienen ventajas del Incremento en las oportunidades para sobrevivir y seguir prosperando. 

De acuerdo con Gonzalo Martner, la globalización es un fenómeno derivado de la creciente 

interdependencia de las naciones que se manifiesta de modo destacado en el ámbito económico.• 

Podemos observar cómo los Estados se van Interrelacionando cada vez de una manera más necesaria, 

sobre todo, en lo que respecta a los flujos comerciales, financiamiento e inversión, La revolución 

tecnológica en los medios de comunicación, la Informática, y el acelerado desarrollo de tecnologlas de 

puntas, en combinación con la liberalización comercial y esquemas de cooperación económica más 

amplios, han generado la globalización de los procesos productivos. Los componentes de una gran gama 

de productos provienen de diferentes partes del mundo, y el destino de mercanclas terminadas ya no 

está limitado ni por el tiempo ni por el espacio. 7 

Por tal motivo, es común ahora encontrar una gran cooperación en la producción de un bien o servicio, ya 

sea con financiamiento japonés, mano de obra mexicana, materia prima de algún pals latinoamericano, 

etc. Podemos observar que se da una especie de enorme división internacional del trabajo en donde se 

tratan de aprovechar las ventajas comparativas y competitivas de cada nación. 

Como una manera de regular la interacción económica, se van creando regiones económicas divididas 

por bloques comerciales con sus caracterlsticas particulares, sobresaliendo los lideres de cada bloque, 

asl tendremos a Japón Impulsando las economlas de los tigres asiáticos como Singapur, Malasia, Taiwán 

entre otros; en Europa, Alemania es lider, aún cuando tuvo que asumir el papel de protector al caer el 

Muro de Berlln y unirse con la República Federal Alemana, sin embargo, la Unión Europea es el proyecto 

más ambicioso y avanzado de los bloques comerciales teniendo estos paises un libre tránsito de 

5 Bruce R. Scott. La gran //nea divisoria en la aldea global, en Foreign Affnirs en EspnHol, Primavera 2001. 
6 Gonzalo Martner Fnnta. "Paradojas de un Mundo en Transición", Op.Cil, Pág. 47. 



personas y mercanclas; una moneda comun, faltará limar algunos detalles con el fln'de lá unión polltica; Y 

por supuesto a pesar de las dificultades y.el desgaste polltico económico, los Estados Unidos de América 

lideran el bloque americano con el TLCJl,N y buscan Ir Ingresando a los demás Estádos amertcáncis para 

alcanzar el panamericanismo.: 

Dentro de las polltlcas. implementadas':po'r estos paises encontramos que la apertura comercial es vital, 

buscando generar lnve~~lón e~ .sl.I territorio," ~traer capitales, tecnologlas de punta, Infraestructura, etc., 

además de una d;ásli'é~ r~d~c6hi,ri'éi~f 9íi"~to p~bÍico. 
. ·:· .... ·<·. !•': . .::< .. 

Crlticos del fenómeno .de la globaÍlzaclón, como Ignacio Ramonet, aseguran que este sistema Impone la 

fuerza de dos. poderosas y. contradictorias dinámicas en el mundo: la fusión y fa fisión. Por un lado 

much.os .Paises forman alianzas, se unen para construir Instituciones, especialmente económicas, que 

pr.oveen fuerza y seguridad a sus miembros.• Pero a lado de está Integración o fusión, muchas 

comunidades multinacionales son victimas de una fisión o fractura hacia su interior. Basta ver tres paises 

que formaban parte del bloque del Este como Checoslovaquia, la URSS y Yugoslavia, que de ser tres 

. paises pasaron a constituir 22 naciones Independientes. • En realidad esta fisión rompe con fa Idea de 

una aldea global, donde no haya fronteras entre los paises y todo sea un solo mercado, ya que al 

fraccionarse los paises, se crean nuevos y más gobiernos, posibles protecciones y restricciones al libre 

comercio. 

Sucede algo similar a lo que aconteció al inicio de la era industrial. Muchos de sus efectos negativos, que 

fueron denunciados oportunamente, no eran necesariamente inherentes a la industrialización, sino que 

resultaban de la Incapacidad para manejar y orientar fenómenos que todavla no se comprendlan. 

Actualmente resulta claro que nadie ha logrado manejar el proceso de globalización cabalmente. 

Es evidente que el mismo sistema internacional requiere que los Estados vayan generando cambios con 

la certeza de que si éstos no se realizan, quedarán en completa desventaja en el ámbito internacional. Es 

necesario continuar con la estabilidad democrática y avanzar en la apertura comercial Impulsando a su 

vez la productividad además del incremento de la calidad. 

Sintetizando diversos conceptos que surgen alrededor de este fenómeno se puede explicar como un 

fenómeno ligado al capital, de origen Incierto pero que apunta con mayor claridad al avance que han 

tenido las comunicaciones y la tecnologla, que han acortado las distancias, siendo por lo tanto, de 

reciente aparición; es de naturaleza económica, polltica y sociocultural, de Interdependencia, 

1 Andrés Rozental '1Memorias del VI seminario África América Latina" en Configuración de un nt1evo orden 
internacional, Pág.32 
'Como ejemplo están las alianzas de la Unión Europea, paises de Asia, Europa del Este, Norteamérica, que firman 
tratados comerciales y reducen barreras arancelarias para estimular el comercio, y también para reforzar alianzas 
follticas y de seguridad. 

Ignacio Ramonet, "A New Totalitarianism", en la revista Forelgn Po/icy, Nº 116, Washington, D.C., 1999, Pdg.118. 
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colaboración y aprovechamiento 'éoimlií de los beneficios. Sus causas son numerosas, no hay una sola; 

no se deb~ enten~E!r ta~ sÓ1b c~m~:'u'n .. éoncepto económico, no como un simple· desarrollo del sistema 

mundial o con:io l.Jn d~~arr~llo'p'u~~¡;;l!mte.de Instituciones mundiales a gran escala, no es un simple 

conjunto de proc~sb~.~Jt~rnp~~~ya Elri una sola dirección. Tiene consecuencias muy distintas según sea 

. la ubÍca~IÓn g~'c;gráfic~··d~ qÚe s~ tr~Í~; 'genera algunas formas nuevas de Integración qLÍe coexisten con 
., '··· ......... ·'" 

: nuevas formas. de fragÍT)entaCión: •····· 
. .• . ·. . 

EntencJ.lend~ que la gl~ballzaclórÍ económica no es la responsable del atraso, pero tampoco va a ser la 

que· saque de pobres· a los pobres. Simplemente se trata de un entorno nuevo, en el que cambian las 

. oportunidades y los riesgos. Los dos adquieren una dimensión mayor porque el terreno de juego también 

es más grande. 

En un Intento para definir el modelo proteccionista, podemos decir que se caracteriza por una fuerte 

participación estatal para regular las actividades económicas, instrumentando pollticas que favorezcan el 

desarrollo de las exportaciones e Inhiban el crecimiento de las Importaciones. 

A partir de la década de los cuarenta se desarrolló esta polltica cuyo objetivo fue la sustitución de 

Importaciones, esto quiere decir que un pals produce bienes que antes importaba. 

En apoyo al proceso de Industrialización que se planteó como objetivo fundamental del modelo de 

sustitución da Importaciones, el gobierno asume pollticas fiscales que se traducen, sobre todo, en el 

fomento a la Inversión, tanto pública como privada. El gasto público se orienta a subsidios, exenciones 

impositivas, Inversión e infraestructura, asl como el control de los sectores estratégicos de la economla. 

En el periodo que va de 1940 a 1970 se logró consolidar un aparato productivo relativamente 

diversificado e importantes niveles de crecimiento económico, al vincular su estrategia de desarrollo hacia 

el mercado Interno. 

Sin embargo, a partir de la primera mitad de la década de los setenta, la crisis de la economla 

Internacional pone en evidencia los problemas estructurales de este modelo proteccionista y sus limites. 

Lo que produjo fue estancamiento en la productividad, desajustes sectoriales, escasa competitividad, 

inflación y desequilibrios regionales. 

Por su parte, lo que ofrece el liberalismo es la no Intervención del Estado en la economla, el mercado es 

quien regula por si mismo los procesos económicos. Sus fundamentos básicos son: 

• La división Internacional del trabajo 

•La competencia internacional a través de la ventaja comparativa 

JO 
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En la actualidad la división internacional del trabajo supone la especialización d.e paises ~n deter,ml~~dos . 
procesos productivos, donde el desarrollo tecnológico y la calidad .de 1á' mano de obra permiten el acceso 

de productos a menores costos a un mercado lnlernaclonal globalizado; 

La teorla de las ventajas comparativas, desarrollada por el economista. clásico David Ricardo, es 

precisamente que la especialización de los paises se dé en función a la ventaja comparativa, o lo que es 

lo mismo, de acuerdo a los costos relativos menores para· cadá pals. 

Se ha desarrollado un nuevo concepto, a partir del cual los paises deben especializarse en función de la 

ventaja competlllva para aprovechar las bondades del comercio exterior. Para vender al exterior supone 

menores precios, mejor calidad, adecuado servicio (tiempos de entrega, cumplimiento de los contratos de 

compra-venia y presentación del producto, entre otros), asl como un financiamiento ágil Y oportuno. El 

cumplimiento de estas cuatro premisas básicas es considerado como condición indispensable para poder 

penetrar y mantenerse en los mercados lntemaclonales. 10 

En este contexto, el gobierno de México en 1982 decide cambiar radicalmente su polltica económica 

buscando eliminar los obstáculos que impedlan el crecimiento de la economla, debido a que fracasó la 

polltlca petrolera de López Portillo. En aspectos comerciales las acciones se centraron en la liberalización 

del comercio Internacional y el Ingreso al Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio 

(GATT por sus siglas en Inglés). 

En el sexenio de Carlos Salinas de Gortarl, se propagó más la polltica económica del neoliberalismo y 

globalizaclón, principalmente por las elites pollticas y económicas dominantes. Fue en esa época que 

México firmó un tratado de libre comercio con los dos paises más importantes de América. No se hablaba 

de otra cosa mas que de dejar atrás las viejas pollticas ·proteccionistas y liberar la economla a la 

inversión extranjera y al ftujo de capitales y mercanclas. 

Para poder adoptar esta nueva ldeologla fue necesario hacer reformas constitucionales, sobre todo en 

materia económica como las privatizaciones, limitando el papel del Estado y abriendo el mercado a los 

Intereses extranjeros con el fin de que hubiera un acceso más libre de capitales del exterior y asl vinieran 

a invertir al pals o especular en la bolsa de valores. 11 

Con la polltica privatizadora el Estado deja de ser el administrador nacional; algunos sectores 

considerados como estratégicos pasan a manos de capital privado, es el caso de la Industria 

petroqulmlca, servicios públicos como el agua, la electricidad, el gas, los puertos, las carreteras, entre 

otros. 

10 Mario Abdata Mirwald, ºComercio Internacional: retos y oportunidades para la empresa" en Serie de Documentos 
Técnicos, Edit. BANCOMEXT, México, t996, Pág. 10. 
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Cori la liberaÍizacló~ fi.na~clera s'e pretendió atraer a los capitales exter~·os 'para que vinieran a Invertir al 

pals y de esta- m¡{nera á.lc~nzar un mayor desarrollo, pero esta llberallza_c16~ 'sl!''subordinó a combatir la 

Inflación y mantener ei ÍÍpo de cambio, como resultado, la riqueza se, coné:e'!tró en unas cuantas manos Y 

no se logró I~- ,;,od'ern1iaclón que se habla prometido en un principio:_ - · . 

Cuando el ritmómundlalde la globallzación se aceleró con las "polltlca~ de Margare! Thatcher y Ronald 

Reag'an en' los ochenta,··· México ·empezó a aplicar.'poHtic'as'_-'de llberallzaclón, desregulación, 

lnternadionallz~clón · y. privatización .. Los pasos más l~porta~Íe~'ten ·~~te· proceso fueron el Ingreso al 

GATT (ahora la Organización Mundial del Comerclo-OMci'en'198S, la.apertura hacia el capital extranjero 

representado por el establecimiento del Fondo NAFIN en 1987, la privatización de TELMEX en 1990, Y 

posteriormente su oferta pública en la Bolsa de Nueva York, asl como la privatización de los bancos entre 

1991 y 1992. 

El hecho que México se convirtiera en socio de la Organización para la Cooperación y el Desarrollo 

Económico (OCDE), fue algo novedoso y sorprendente para algunos sectores nacionales. El principal 

requisito para ser miembro es liberalizar progresivamente los movimientos de capitales y servicios, 

Incluyendo los financieros. Cada pals se compromete a aplicar los principios de liberalización, no 

discriminación, trato nacional. Los paises miembros se comprometen a aplicar tales principios, pero 

Interponiendo reservas a los códigos de liberalización, a razón de sus leyes internas o a la imposibilidad 

de asumir dicho compromiso Inmediatamente. 

Ser parte de este organismo implica varios compromisos, entre ellos, contribuir a una expansión continua 

del comercio Internacional y la inversión, crear mayor estabilidad en los mercados financieros, mejorar las 

habilidades para ajustarse y competir en una economla mundial globalizada. México, al convertirse en 

miembro de la OCDE tuvo que adoptar compromisos en áreas tales como educación, turismo, medio 

ambiente, pesca, agricultura, pero sobre todo en comercio y liberalización de los mercados de capitales. 

Asl, el rescate financiero del gobierno estadounidense en los primeros meses de 1995 tampoco hubiera 

sido posible sin globalización (interdependencia e interacción), impllcita en el TLCAN. Este rescate facilitó 

la recuperación financiera del pals, en la misma forma en que la competitividad de la Industria mexicana, 

resultado de la apertura comercial, hizo posible el auge en las exportaciones mexicanas después de la 

devaluación de 1994, causa Importante de la misma recuperación económica. 

De 1982 a la fecha, el gobierno mexicano ha procurado centrar sus relaciones comerciales con el resto 

del mundo bajo un nuevo modelo de desarrollo basado en el libre cambio, con el fin de terminar con el 

atraso al que condujo el modelo de sustitución de Importaciones y de propiciar mayores niveles de 

competitividad del aparato productivo nacional. 

11 Victor Flores Olea y Abe lardo Marifta Flores. Critica de la globalidad. Dominación y liberación en nuestro 
tiempo. Edit. FCE, México, 1999, Pág. 509. 
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Para Intentar comprender ,la realidad de, la globalizaclón, en este capltulo se pretende despojarla de los 

prejuicios próplos de su ldeologla., Una corriente determinada y poderosa, la neoliberal, se apropió del 

término por más de una déca,da. También se apropió de los últimos avances tecnológicos y cientrficos y 

los presentó como resultado de la globalización y del mercado (como muestra la Internet, que fue 

desarrollada por el sector público mediante Investigaciones subsidiadas). considerando sus propias 

recomendaciones de polltlcas y comportamientos como Inherentes a la globalizaclón. 

La reacción contra esta ldeologla trae un efecto en ocasiones negativo. Al rechazar la Importancia y la 

existencia del fenómeno se le atribuyen resultados que no son Inherentes al fenómeno en si, como la 

pobreza y la desigualdad, lo que conduce a una oposición a ultranza, que no sólo no nos da una visión 

real de la situación, sino que no proporciona herramientas útiles para enfrentarse a ella e Incorporarnos 

de la manera que más nos convenga. 

Es una realidad cambiante que no ha mostrado aún todas sus facetas, todas sus promesas y sus 

amenazas. Necesitamos comprenderla y no evitarla. Es por eso que en este primer capltulo se tratará de 

contextualizar este fenómeno, analizar sus diversas concepciones y concretarlo en el caso de México; 

cómo es que se ha dado este proceso en el pals, sus Inicios, hacia dónde vamos, y principalmente la 

manera en que el empresario debe Insertarse en él para hacer de su empresa una empresa competitiva 

no sólo en el mercado nacional sino también en el Internacional. 

Originalmente se recomendaban estrategias de sustitución de Importaciones a los paises del tercer 

mundo, sugiriendo que la Industrialización podla copiarse simplemente de los paises más desarrollados 

y que todo lo que se necesitaba era un poco de capital y de protección. Más tarde la industrialización 

guiada por la exportación destacó la Importancia de la competencia en el mercado mundial como una 

forma de volverse competitivo y ganar divisas extranjeras. 

Es Importante destacar los principales mecanismos de negociación comercial establecidos por México 

con sus socios comerciales con los que ha firmado tratados, con el propósito de percibir cómo a través de 

estos acuerdos se podrá lograr una competitiva y eficiente inserción de la planta productiva mexicana a 

un mercado Internacional globalizado. 

Debido a la naturaleza de este estudio se abordarán los diversos problemas y el potencial de la pequena 

empresa mexicana, con el propósito de analizar las condiciones de estas empresas frente al proceso de 

globalizaclón y las opciones para articular una polltlca de promoción de este estrato de empresas, con la 

finalidad de contar con un espectro empresarial más amplio que dé respuesta a los problemas de la 

ocupación en las diferentes reglones del pals. 
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El resurgimiento de la pequei'la empresa corno punto clave de la organización Industrial, hace necesaria 

una reflexión que haga ubicar su papel en términos de la nueva econornla de redes que se empieza a 

conformar.como la estrategia de producción que prevalecerá al Inicio de este nuevo siglo. 

1.2 EL POTENCIAL EXPORTADOR DE LAS EMPRESAS MEXICANAS 

Definamos en principio ¿qué es exportar? 

Exportar es una serle de actos que una persona, o una empresa realizan para poder vender sus 

productos más allá de sus fronteras territoriales. 

Según Phllllp Kotler, existen dos tipos de exportación: 

"La exportación esporádica, que es un nivel pasivo de participación en el cual la compai'lla exporta 

ocasionalmente sus excedentes, y vende bienes y/o servicios a los compradores que representen a 

empresas extranjeras; y 

"La exportación activa, que se lleva a cabo cuando la compai'lla se compromete a ampliar sus 

exportaciones a determinado mercado. 12 

En ambos casos producen todos sus bienes en el pals de origen. 

Es necesario tanto para el pals corno para las empresas nacionales convertirse en exportadoras activas 

de sus productos. El empresario eficaz debe participar sistemática, ordenada y exitosamente en el 

mercado extranjero. 

La exportación es para la empresa la ampliación del mercado interno, lo que significa mayores ingresos y 

la posibilidad de alcanzar la eficiencia más alta al permitirles operar al máximo de su capacidad con la 

consecuente disminución de costos. Además, dada la situación actual las empresas mexicanas necesitan 

exportar para alcanzar la competitividad necesaria que les permita defenderse en su propio mercado 

contra las Importaciones. 

Para el pals, significa generación de divisas para hacer frente a las necesidades y compromisos 

Internacionales, corno son las Importaciones necesarias para el desarrollo industrial, y el pago de 

intereses y capital de la deuda externa. 

Puesto que ningún pals genera todos los bienes y servicios que requiere, ya que estarlamos hablando de 

una autarqula económica, es común que recurra al mercado exterior para satisfacer sus necesidades, de 

ahl la ley de la ventaja comparativa, algunos paises producen determinados bienes a un precio más 

económico que otro pals, y ese bien es el Indicado para intercambiarse por otro que al primer pals le es 

más costoso producir. 

12 Phillip Kotlcr, Fundamentos de mercadotecnia. Edil. Prentice Hall, 1984, Pág. 52 
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Otra razón para exportar es el desarrollo acelerado de la tecnologla. Al no disponer de todos estos 

avances la lmp6rt~clón de productos resultado de la aplicación de alta tecnologla, se convierte en una 

forma sencuíB,'cie.~lsponer de algo que de otra manera serla muy costoso adquirir por su elevado precio. 

En geríerál, .1~ · e~portación representa una gran ventaja para quien la realiza, significa utilidades 

adicionales. para la empresa, y beneficios para la economla en general. 

. :A nív~l l~t~rn~~lonal, la posición que tiene México en su participación en el comercio exterior es bastante 

l:>Géna·,. p~r~ ·ni~estra, basta con mencionar que ocupa en el treceavo lugar entre los paises que más 

. exp6'rtari;;es el s0

egundo socio comercial de Estados Unidos y el primer exportador de América Latina. 13 

''-'.. ': .0:·-. ·:-; '· 
. . ,, 

¿QLJé expartámos? 
.. ,En un .. principio, las exportaciones mexicanas estaban formadas básicamente por bienes primarios, es 

.'decir, productos resultado de actividades ganaderas, agrlcolas, pesqueras, minerales, y principalmente 

el petróleo. 

A partir de 1g55 fue necesario que nuestro pals intensificara esfuerzos para promover la exportación de 

bienes manufacturados, con un mayor valor agregado, que nos hiciera menos dependientes a las 

condiciones cambiantes del mercado Internacional, principalmente en el de energéticos. 

En el periodo 1982-1996, México se transformó de un pals monoexportador, que dependla altamente del 

precio Internacional de los hidrocarburos, a una economla exportadora de manufacturas. 

Hoy México se ha convertido en uno de los principales paises exportadores del mundo y las ventas 

externas representan una participación importante y creciente del producto Interno. Un indicador del 

favorable desempeño de las exportaciones es la creciente Incorporación de nuevas empresas a la 

actividad exportadora, la mayorla de ellas son micros y pequeñas. Este dato es de mucha importancia ya 

que su participación en las exportaciones es escasa en comparación con las grandes empresas y las 

maquiladoras, por lo que es necesario seguir Impulsando su incursión en el negocio de las 

exportaciones. 14 

Una contribución de gran Importancia de la actividad exportadora es su impacto a nivel regional, ya que 

estas han promovido el desarrollo de nuevos polos Industriales. Los logros del sector exportador en parte 

se deben al Incremento de la competitividad de la planta productiva, y esto ha sido consecuencia de 

Importantes reformas en la economla del pals, como la apertura comercial, los avances en la 

13 Programa de Desarrollo Empresarial 2001-2006. Secretarla de Economla, México, 2001, pág. 42 
14 Informes de la SHyCP revelan que la participación de las MPyMES en las exportaciones es del 6.6%, mientras que 
las grandes empresas participan con 51 .9% y las maquiladoras con 4 t .5% del total. 
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desregulaclÓn ..¡ la privatización de empresas pÚbÍie<Ís no ~~tratégi~as; e~tre ~iros grandes avances que 

·~~~:r~i t=~~~ª1~:rr~~::~~:~i'f~j~~~lf f $~::i::::. ::'~ 
~~:iodnea:ºd.~;~:~~~i~:i'.; ",..,..;~;g;~~~t~Jii;; Ó'm~•'°' "'m "'°''" 

:/""" 
' ' ' 

. Es l~poria~te ~ d~st~car que el crecimiento de las exportaciones no es un objetivo en si mismo. Sin 

embargo, las ventas externas son un aliado muy importante del crecimiento económico, de la generación 

de e;,;pl~o·s y de mejorar la distribución del Ingreso. Un ejemplo de esto es el crecimiento que han tenido 

··~n' I~~ ''Últimos anos los paises del Sureste asiático, los cuales se enfocaron en aumentar su 

competitividad para exportar productos de buena calidad, diversificando sus mercados. 

Es necesario distinguir entre estrategia multilocal y una global. La primera trata la competencia en cada 

pals o reglón aisladamente, mientras que la segunda enfoca a los paises y las regiones conjuntamente 

en forma integrada. Es por eso que el empresario debe tomar en cuenta el tipo de proyección que quiere 

darle a su empresa antes de empezar a hablar de estrategias globales. 

Para alcanzar los beneficios de la globalización, los empresarios deben darse cuenta del momento en 

que las condiciones Industriales ofrecen la oportunidad de usar palancas de estrategia global. Estas 

condiciones son: el mercado, el costo, los Impulsos gubernamentales y competitlvos.15 

Cuando un empresario piense en su mercado, debe tomar en cuenta las necesidades comunes de sus 

clientes, los canales globales de distribución, el marketing y la adaptación local que requiera el producto. 

El costo va a depender de la naturaleza del negocio. 

Los gobiernos afectan a la globalización de varias maneras, como son los derechos de importación y 

cuotas, barreras no arancelarias, subsidios a la exportación, y otros requisitos locales. El empleo de estas 

barreras comerciales por los gobiernos les dificulta a las companlas usar las palancas globales de 

participación en el mercado global. 

La competencia depende del número de importaciones y exportaciones que se realicen, de los 

competidores de distintos continentes, la interdependencia entre los paises, entre otros. Estos elementos 

elevan el potencial de globalizaclón de una empresa, a la vez que estimulan la capacidad de respuesta. 

" George S. Yip, G/obalización, Edil. Nonna, E.U.A., 1993, Pág. 33 
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Cuanto' más. comercio h~/entre los . paises, má~ lnt~racclón habrá entre los competidores de distintos 

paises, por tanto, se ti~ée má~~ nece~ar1~' la estrategia global. 
.• -'_¡:.. 

2~•-_: -;:_~;'~ 

Convertir ÚÍia serle de negocÍo~;;'na'cionales en un solo negocio mundial con una estrategia global 

lntegr~da e~ uné,'~EI 'ÍCls i~Íos'~é~ ~~ria'~ para los empresarios de hoy. Muchas fuerzas están empujando 

a las .einpres~s:·(¡~ tocici;i1'''ri\ií'~cioaglobalizarse, en el sentido de ampliar su participación en los 

mercados %xt~~~¡~;6~.· ~~{d-"l~rnbién ._ l1ece~ltan globalizarse en otro sentido, esto es, integrando una 

05traie91a'rn~nef~1:}¡·:;;-;¡i%·'.J'~Jf }'.'· - · · ·· 

Los ~a~~lo~re~l~nf~Nf~~i,~~~ e~tá~ por venir hacen más probable que una estrategia global resulte 

más éÍicá~:.qu'~"~~~;'ri;íJlíi'ri~~Ío~aÍ~ Tener una buena estrategia global puede ser el requisito para 

} . '" - ~obrevi~lr_él 111eci1ciá'que'Í~s'~~~bÍos se aceleren. Estos cambios se refieren principalmente a la dinámica 

•_;y ·- f~;~:r:zJc:r~t~~fi~:1~i~i~~~ ~ªn :~:P:~n°c::.r::~c:~~; :: ::: ~~;~~;:sn:~~~~:::::s~: 1::n:i:~: :~ 
~ICÍb~l~~tc: ': · ·. . . . ' 

·,El aumenio de la competencia extranjera es por si mismo una razón para que los negocios se globalicen, 

de esta manera podrán adquirir el tama~o y habilidades que le permitan competir más eficazmente, 

Quienes tienen muy clara la Idea de competencia global y estas nuevas estrategias de mercado son los 

japoneses. Su enfoque central de la competencia global es uno de los factores que les han permitido 

conquistar tantos mercados occidentales. 1• 

A fin de desarrollar una estrategia global eficaz es importante comprender el potencial de globalizaclón de 

una empresa. A continuación se mencionarán distintos lineamientos que debe seguir un empresario para 

diagnosticar ese potencial. 

16 Cristopher A. Barttett y Sumantru Ghoshal, Managing Across Borders: The Transnat/onal So/111ion Boston: 
Harvard Business School Press, 1989, en George S. Yip, Op. Cit. Pág. 3 
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GUIA PARA DIAGNOSTICA.R EL POTENCIAL DE GLOBALIZACIÓN 

· No suponer que las empresas son globales o no son globales. Por el contrario, casi toda empresa 

tÍen~ potenclál · d~'glob~lizaclón en algunos aspectos, y en otros no. 

Los dlv~r~o~ : lmpúiso;a's de globallzaclón empresarial pueden operar en distintas direcciones; 

algunos favoreciéndola y otros haciéndola dificil y no aconsejable. 

Los negoclospueden responder en forma selectiva a los Impulsores de la globallzaclón empresarial, 

globalizando solamente aquellos elementos de la estrategia que sean afectados por los Impulsores 

favorables. 

El nivel del potencial de globallzaclón varia con el tiempo. 

Los Impulsores de globallzaclón pueden operar a escala regional o continental, lo mismo que a 

escala global. 

1.3 LAS MICRO, PEQUEÑAS Y MEDIANAS EMPRESAS 

De acuerdo al INEGI existen en el pals más de 2 millones 844 mil empresas, de las cuales el 99.7% son 

MPyMES, estas general en 64% de los empleos y su participación en el Producto Interno Bruto (PIB) es 

del 42%." De aqul la importancia que tiene este sector empresarial en la economla del pals y la 

necesidad de crear apoyos enfocados especlficamente a ellas. 

Existen varias clasificaciones para determinar el tamaño de una empresa de acuerdo a la fuente que se 

consulte. Para el presente estudio se ha tomado una clasificación basada en el número de empleados, 

definida por la Secretarla de Economla. 

CLAS/FICAC/ON POR NUMERO DE EMPLEADOS 

TAMANO DE SECTOR INDUSTRIA COMERCIO SERVICIOS 

MICROEMPRESA 0-30 0-5 0-20 

PEOUENA EMPRESA 31-100 6-20 21-50 

MEDIANA EMPRESA 101-500 21-100 51-100 

GRAN EMPRESA 500 en adelante 101 en adelante 101 en adelante 

Fuente: Diario Oficial de la Federación, 30 de marzo de 1999. 

Mlcroempresas 

Consideradas macroeconómlcamente, las mlcroempresas tienen una gran ventaja ya que son grandes 

generadoras de empleo y permiten una mayor descentralización de la producción. Son el embrión 

Industrial de las ciudades Intermedias. Por otra parte, las mlcroempresas muestran una menor 

17 Programa de Desarrollo Empresarial 2001-2006, pág. 21. 
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propensión· al consumo ·de· divisas tantci de Insumos como fundamentalmente en maquinaria y equipos, 

ya que reciclan y aprovechan maquinaria de segunda mano. 18 

Hay muchas razones para fo.rmar una mlcroempresa, una de ellas puede ser la satisfacción de una 

persona por ser propietario de su empresa y de sus medios de producción, por pequeña que ésta pueda 

ser. El empresario lo concibe no siempre como actividad de sobrevlvencla transitoria, sino como un 

medio de vida para él y su famllla. La continuada recesión del sector de la mediana y gran empresa 

acentúa ese criterio. 

Los pequeños negocios son un ejemplo y las grandes empresas podrlan aprender mucho de ellos, y de 

hecho lo están haciendo: una gran cantidad de empresas gigantescas ahora están convencidas de los 

beneficios de conducir sus operaciones de una manera mejor controlada y contenidas en si mismas a tal 

grado que se están dividiendo en departamentos especializados y en pequeñas unidades de negoclos.19 

Las Pequeflas y Medianas Empresas (PyME:S): 

Definir de una manera universal la empresa pequeña, mediana y grande no siempre es fácil, ya que son 

conceptos relativos y dependen siempre de un referente externo de tamaño. Una empresa pequeña en 

un sector puede ser grande en otro, o en el mismo sector de otros paises. Además, cualquier parámetro 

de medición del tamaño de una empresa es siempre Insuficiente. El volumen de empleo, las ventas, los 

activos fijos, el capital desembolsado, etc. no son suficientes. 

Las pequeñas y medianas empresa (en adelante PyMES) han aumentado su participación en los 

sistemas económicos. Es un hecho constatable que las empresas de menor tamaño han adquirido una 

creciente Importancia en el conjunto de las economlas de los paises industrializados. En los paises 

miembros de la OCDE se ha comprobado que el espacio ocupado por las PyMES en sus economlas 

nacionales es creciente desde los años setenta. 20 

Estas empresas tienen grandes ventajas, han mostrado una mayor flexibilidad a nuevas condiciones de 

mercado que las grandes empresas, lo cual es de vital Importancia en las actuales circunstancias tan 

cambiantes. Además, en las situaciones de crisis económicas el tejido empresarial formado por este tipo 

de empresas ha resultado ser más resistente que las grandes corporaciones. Las PyMES pueden ser 

más vulnerables consideradas Individualmente, pero ha habido igualmente una gran capacidad de 

regeneración del tejido empresarial mediante la creación de nuevas unidades de pequeña dimensión. 

18 Mercedes Inés Carazo. Propuestas de acción para impulsar el desarrollo competitivo de la micro, pequeiJa y 
mediada empresa. Ensayos compilados por Federico Gutiérrez y Clemente Ruiz. Edil. Nacional Financiera y 
UNAM., México, 1995, Pág. 22 
19 Stephen Murray. Op. Cit. Pág. 18 
2° Federico Gutiérrez y Clemente Ruiz (Compiladores), Op. Cit. Pág. S 1 
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.. 

Por estas razones· es que se apoya tanto a estas empresas, se crean programas especlficos de ay~da,. 

etc. Esto· no llene ya que ver eón u·ri carácter paternallsta que antes se asumla, sino ccm .un Ideal de 

hacer fun~lonar el slstem.a y ¿er más éompetltivos. 

En los últimos ai\os · ha habld~;;Jn'~~e~lente ·.Interés en la pequei\a empresa como. vehlculo para el 

crecimiento de los pal¿es', é~ vlas d~·: desarrollo. Este Interés .está basado, en parte, en el éxito de 

economlas reglonáles.7 colTl(; ~I :·~~·~tro 'de llalla y Taiwán en donde las pequeilas empresas son 
':1\:• 

p~rtlcularménte fuerte¿.. ' 

Las pequei\as· empresas no son todas Iguales, algunas Incluso pueden contribuir al estancamiento Y 

explotación, asl como al crecimiento y el desarrollo. Su efectiva contribución depende mucho del entorno 

en el que operan y de la regulación gubernamental. 

La globallzaclón de la economla es un proceso mlcroeconómico. Las empresas privadas son el motor de 

crecimiento del comercio mundial, mientras que el papel del gobierno está limitado a crear un ambiente 

propicio para este desarrollo. 

En la economla mundial pueden observarse las siguientes tendencias que afectan a la micro y pequeila 

empresa: 

1. Internacionalización de los negocios. 

2. Liberalización del comercio internacional (GATT) contra los nuevos bloques comerciales regionales. 

3. Internacionalización de los mercados de capitales. 

4. El auge comercial en el sudeste asiático se mudó de Japón para los Cuatro Tigres (Hong-Kong, 

Singapur, Taiwán y Corea del Sur). 

5. La región de América Latina está creciendo más allá de la deuda y del estancamiento. 

6. El proceso de Integración en esta misma zona está recibiendo un nuevo impulso. La micro y pequetla 

empresa están recibiendo mayor atención. 

7. A nivel de empresas se han desarrollado procesos como la flexibilización de la producción y 

especialización. Hay nueva competencia. 

Los resultados son un proceso permanente de reestructuración industrial y reorganización espacial en el 

que la micro y pequena empresa juegan un gran papel. 

¿Por qué entrar en los mercados extranjeros? 

La teorla económica clásica dlscutla sobre la razón por la que las naciones comercian. Las empresas 

buscan materias primas, instalaciones de producción a menor costo o nuevos mercados en el extranjero. 

Hay un enorme potencial de mercado en las partes más ricas del mundo, tales como el sudeste asiático 

que fue descubierto en los anos setenta, Las exportaciones de estos paises han crecido de una manera 

vertiginosa; otros paises en desarrollo siguen, pero tienen la desventaja de llegar más tarde. Lo que se 
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tiene que hacer~on1~·e~port~c16~.es apr~nd~rqué'e~lo.que se.requiere para ser más competitivo, las 

empresas' deben. áp~end~r a enfrentarse a las: Óportunidádes y los riesgos que existen en el mercado 

mundial. ··.'.~.; 
-.. ~;·. . ,¡·~:~,'. ~ ~-\:) ~ 

La posibilidad el~ 'produc'~IÓn~~/ih~~ ~¿~·;.de'\Íenta de esa producción y de mantenerse en el mercado, es 

un desafio para todas. las EHnp.resas ·en la situación actual. Esta posibilidad tiene que ver con la capacidad 

de defender su mercado habllual, de alcanzar mercados de mayores Ingresos, que tienen mayores 

exigencias, para asl llegar al mercado exportador. Es fundamental asegurar la competitividad reduciendo 

costos, mejorando la calidad, diversificando productos, asegurando cumplimiento y alcanzando mayor 

volumen de producción y productividad. 

1.4 PROBLEMÁTICA EN LA PARTICIPACIÓN DE LAS EMPRESAS EN EL COMERCIO 

EXTERIOR 

Se ha detectado que muchas de las empresas mexicanas no se han desarrollado de manera competitiva, 

dinámica y sostenida en el tiempo, lo que se convierte en un problema en el momento que deciden 

Incursionar en el comercio exterior. Entre las razones que han provocado esto, y que tiene que ver tanto 

con el sector público como con el privado, se reconocen las siguientes: 

LJ Exceso de trámites y gestiones para abrir y operar un negocio, esto provoca la informalidad de los 

negocios Mucha gente que desea iniciar un negocio no está dispuesta a ir de un lugar a otro para realizar 

decenas de trámites. esperar semanas o meses para que le resuelvan si puede empezar operaciones, y 

pagar cuotas excesivas. México ocupa el lugar número 67 de 75 paises seleccionados en cuanto a mayor 

número de trámites por realizar para abrir un negocio. 21 

LJ Falta de habilidades empresariales. Se crean negocios de subsistencia, sin mucha planeación o 

administración. Pocas veces un empresario recurre a los servicios de consultorla empresarial y 

cooperación con instituciones académicas y centros de investigación; no buscan apoyos por 

desconocimiento de las instancias a las que pueden recurrir. Le dan poca importancia a áreas 

estratégicas para incrementar el nivel de productividad y competitividad, como es el área de recursos 

humanos que se encarga de la selección y capacitación del personal. De acuerdo con un estudio de 

Fundes México, organismo privado asociado a la COPARMEX, que promueve la creación y desarrollo 

sostenible de las PYMES, la falta de conocimientos de administración y finanzas asl como la 

desorganización del empresario mexicano, son los principales factores que Inciden en el fracaso de las 

unidades de negocio de menor tamai'\o. 22 

LJ Desconocimiento o falta de Interés en crear cadenas productivas. En México el 95% de las empresas 

son micro, pequei'\as y medianas, y la mayorla de estas presentan dificultades ante la competencia 

extranjera. Las mlcroempresas han sido el refugio ante el desempleo, y las pequenas y medianas 

21 Progra¡;na de Mejora Regulatoria 2001-2006. Comisión Federal de Mejora Regulatoria. 
22 http//www.reforma.com 
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enfrentan constantes problemas ante la competencia de los producio.s e~Íranj~~os .. ·EI as~clar~e :uede : 

favorecér a la pérmanencla y el fortalecimiento de las MPYMES, yá que d~·~~t~ forma se ln~rementa su . 

poder de negociación frente al gobierno para que se tomen en cuenta sús lnterése~ cofr¡une~; adémás 

al agruparse se pueden obtener algunos servicios que están fuera de sUaicance ádii~~C:to~.d.?. mimará 
aislada. Sin embargo la mayorla de los pequenos empresario mexicanos tienen re,celo' ~ este.tipo de . 

relaciones, debido a su desconocimiento o a malas experiencias con socios o su con;p~Í~ri~i~L. • .~:.· 

O Escasos sistemas de Información, al no contar con Información oportuna, no les es fáclÍ 'seleccionar 

mercados dónde colocar sus productos, ni los medios para distribuirlos, no tl~nen' ~~n~c:f~1e"~t0 · de 
' ·,; .. ·---··-··. , . 

programas de fomento, etc. No se aprovechan los diversos apoyos empresarlales·qu~"pr?porclomi e.1 

gobierno por su desconocimiento. . _ ,--. ·:, . ._.:.· ·~~ . ."::_;: · __. . 

O Falta de transferencia tecnológica. No se cuenta con una polltlca adecuada de fomentó a la Inri.ovación 

tecnológica y a la adopción de tecnologla de primer nivel en las empresas del pals, por lo que la planta 

productiva se ve afectada y su competitividad disminuye. 

O Pocos financiamientos adecuados a sus necesidades. La mayorla de las empresas no tienen acceso a 

créditos acordes a su situación particular que les ayuden a salir adelante, ya que no cuentan con todas 

las garantlas que les piden. o por altos intereses a pagar. La escasez de financiamiento por parte de la 

banca comercial ocasiona que la principal fuente de financiamiento de las empresas sean sus 

proveedores, limitando su capacldad.23 Entre los obstáculos que encuentran los empresarios son: altas 

tasas de Interés, negativa de la banca, incertidumbre de la situación económica del pals, rechazo de 

solicitudes, entre otros. 

Los problemas de las micro, pequenas y medianas empresas, no sólo se resuelven atacando un punto, 

sino que necesitan de un apoyo Integral, no se habla solamente de un atraso tecnológico. la solución no es 

sólo cuestión de Innovación tecnológica o factor tecnológico. porque esa innovación requiere de 

capacitación, de cambios administrativos, y para poder llevar esta transformación, se requiere de apoyos 

financieros. 

, 
23 Programa de Desarrollo Empresarial 2001-2006, Pág. 53 
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2. ASPECTOS LEGALES, ECONÓMICOS Y POLITICOS PARA CONSTITUIR UNA EMPRESA 
COMERCIALIZADORA 

Una vez expuesto en el capitulo uno el esquema global que se esta planteando en el ámbito 
Internacional, y que el proceso de exportación de las empresas es una necesidad de las mismas para su 
sobrevlvencla, en el capitulo dos se describen los aspectos legales, económicos y politices en México 
con el objetivo de plantear un panorama completo de los factores que intervienen en la toma de decisión 
al emprender un negocio de tal naturaleza. 

2.1 ASPECTOS LEGALES 
En este apartado se presentan los pasos y procedimientos para llevar a cabo la apertura de una empresa 
comerclalizadora, los diferentes tipos de sociedades que existen en México, recomendaciones generales 
para fomentar la cultura exportadora de las mismas, incluidas algunas técnicas de negociación 
internacional. 

El diagrama que a continuación se muestra distingue los pasos que se deben seguir para constituir una 
empresa comerclalizadora en la ciudad de México, basado en las gulas de trámites elaboradas por la 
Secretarla de Economla. En el anexo 3 se encuentra un cuadro de trámites obligatorios donde se 
establece la descripción del trámite, áreas de gestión, el costo que tienen y la vigencia. De esta manera 
se podrá tener un panorama muy completo de dicho procedimiento. 

GUIA DE PROCEDIMIENTOS LEGALES PARA CONSTITUIR UNA COMERCIALIZADORA 

- • ...-... e:-•• ........... _ ... r.._. 

Fuente: Gulas de Trámites para Iniciar y operar un negocio.- Secrétarla de Economía. 
~~~~~~~---:~---:.,--~~---:~'--~~~~~---:'--'----'-~~~~3 



2.1 ;1 Permisos para la constitución de sociedades 

La globallzaclón de la economla, los avances tecnológicos y la búsqueda de mayores niveles de 

competitividad, son factores que demandan adaptaciones e innovaciones en las formas de organización Y 

en los procesos productivos de los centros de trabajo. Estas transformaciones, repercuten en las 

actividades del Gobierno Federal. Por ello, las dependencias públicas requieren de la realización de 

esfuerzos que les permitan brindar servicios con calidad y oportunidad. En este sentido, y bajo el 

contexto del Plan Nacional de Desarrollo y en particular de los Programas para el Empleo, Capacitación Y 

Defensa de los Derechos Laborales y el de Modernización de la Administración Pú bllca 1995-2000, la 

Secretarla del Trabajo y Previsión Social, Secretarla de Hacienda y Crédito Público y la Secretarla de 

Relaciones Exteriores, Impulsan un esfuerzo de desregulación y simplificación administrativa en todas las 

áreas de su competencia. 

Para la constitución de sociedades se requiere permiso de la Secretarla de Relaciones Exteriores. 

Con la Implementación del Sistema de Apertura Rápida de Empresas (SARE) este trámite se resuelve el 

mismo dla si se presenta antes de las 11 :OO horas, y al dla siguiente hábil en caso de que se haga 

posteriormente. Si la autoridad no responde en ese plazo se entenderá aprobada la solicitud (afirmativa 

fleta). Además el trámite puede realizarse por los notarios y corredores públicos que Intervengan en la 

constitución la sociedad, a través de medios electrónicos; en ese caso la resolución se obtiene el mismo 

dla. 

Dentro de los noventa dlas hábiles siguientes a la fecha en que esta Secretarla otorgue los permisos 

para la constitución de sociedades, los interesados deben acudir a otorgar ante fedatario público el 

Instrumento correspondiente a la constitución de la sociedad de que se trate. 

Transcurrido el termino antes citado sin que se haya otorgado el Instrumento público correspondiente, el 

permiso quedará sin efectos. 

REQUISITOS 

A. Llenar solicitud SA-1 a máquina en original y copla (formato que proporciona en forma gratuita 

ésta Secretarla). Si se presenta en las Delegaciones de SRE, deberá hacerlo en original y dos 

copias. En la solicitud, deberá señalarse: nombre del solicitante, domicilio para olr y recibir 

notificaciones; personas autorizadas para recibir el permiso o la resolución; denominación 

solicitada; régimen jurldico; fecha y firma autógrafa del solicitante. 

B. Cubrir el pago de derechos correspondiente. 

C. Todas las solicitudes que se presenten entre las 9:00 AM y 11 :00 AM, serán resuelta el mismo 

dla. Las solicitudes recibidas con posterioridad serán resueltas el dla hábil siguiente. 

Toda solicitud deberá ser resuelta dentro de los 5 dlas hábiles siguientes a la fecha de su presentación. 

En caso contrario, el permiso solicitado se considerará otorgado. 
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Por otra parte, dentro de 16s seis meses siguientes a la exp~dlclón de los permisos para I~ constitución 

de socledac!es eí ·Interesado debe dar· aviso de uso del mismo a 1á Secretarla de Relaciones Exteriores, 

·en. el cual se. ·d~be de. especificar la lnclúslón en el .Instrumento correspondiente: de la cláusula de 

exclus10n'det°extr~njeros O, en SU. caso, del conven.lo (el convenio se refiere a que los socios extranjeros, 

actuale~· f) fut~ros d~ la sociedad se obligan ante la SecreÍarla d~ Relaclone~ Exteriores a considerarse 

cornil n~élon~les r~specto de las acciones,. partes 'socl~les ·ºderechos que adquieran de la sociedad, 

bienes, derechos, concesiones, participaciones () lnter13~es de que sean· titulares las sociedades y los 

. derechos y obllgaclones que deriven de l~s 'cri~íratosf,e~' que''s~a-~ ·p~rte las propias sociedades; 

.asl~lsrno deberán Incluir la renuncia de no Invocar ia p~Óte~Cion:desüs·g~blerrios bajo la pena, en caso 

contra;lo, de perder en beneficio de la Nación los dere~hos·y'bl~n'es que hubiesen adquirido); asimismo 

deberá cubrir previamente el pago de derechos correspÓ~dl~ni13:.":1'.':( ·, • 

La Secretarla de Relaciones Exteriores reservará a las sociedades el uso exclusivo de sus 

denominaciones o razones sociales conforme a los permisos que otorgue, salvo cuando el Interesado 

Incumpla lo dispuesto anteriormente, es decir no del aviso de uso del permiso dentro de los seis meses 

siguientes a su expedición o bien se haya extinguido la sociedad correspondiente. 

2.1.2 Formas o modalidades legales para operar 

Aún cuando el concepto de negociación comercial o empresa es empleado con frecuencia y por ello 

pueda suponerse de sobra conocido, conviene precisar que se entiende por él al conjunto de cosas y 

derechos combinados para obtener u ofrecer al público bienes o servicios, sistemáticamente y con 

propósitos de lucro. 1 

En el Código de Comercio, articulo 3º, se establece quiénes pueden ser comerciantes, y estas son las 

personas con capacidad legal que hacen del comercio su ocupación ordinaria, las sociedades 

constituidas bajo las leyes mercantiles. Tienen capacidad de ejercer el comercio todas las personas que 

según las leyes comunes son hábiles para contratar y obligarse. El Código de Comercio contiene tres 

prohibiciones para ser comerciante: a los corredores (frac. t art. 12), a los quebrados que no hayan sido 

rehabilitados (frac. 11 del art. 12), y a los reos de delitos contra la propiedad (frac. 111 del art. 12). Tampoco 

pueden ejercer el comercio por cuenta propia los agentes aduanales.2 

Las personas morales organizadas conforme a alguno de los tipos de sociedades mercantiles tienen la 

consideración legal de comerciante, cualesquiera que sean las actividades a las que se dediquen, e 

Independientemente de la nacionalidad que a las propias sociedades se les atribuya. 

Para empezar tenemos que senalar que un negocio, para que exista como tal, lo que va a reallzar 

cotidianamente son actos de comercio, entendiendo estos, no como usualmente lo entendemos el 

1 Roberto Mantilla Melina. Derecho Mercantil. Edit. Porrúa, México, 29° edición, 1996, Pág. t05 
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comercio -la slinphi. compra-venta·, sino como una gama Infinita de posibilidades, las cuales se 

encuentran estableclctas en el Código de Comercio. 

Los. diversos sistemas legislativos entienden por nombre comercial al nombre baja' el cual una persona 

ejerce el comercio o el nombre de la negociación mercantil o empresa. El nombre comercial puede ser en 

ocasiones alusivo a una fantasla, o bien, al tráfico propio de la negociación, sin que sea raro que Incluya 

el apellido' o el nombre del propietario, o las siglas de los proplelarlos en caso de ser una sociedad. 

. . ' 

El. derecho al nombre comercial se adquiere por el simple uso dentro de una zona geográfica que 

abarque la clientela efectiva de la empresa, y tomando en cuenta la difusión del nombre y la posibilidad 

de que su uso por un tercero Induzca a error a los consumidoras.• El empleo de un nombre comercial 

Igual a otro que ya esté siendo usado por un tercero constituye un delito. 

Según lo establece el articulo 11 g de la Ley Federal de Derechos de Autor, es obligatoria la Inscripción 

en el registro de derechos de autor de los emblemas o sellos distintivos de las editoriales, asl como las 

razones sociales o nombre y domicilios de las empresas o personas dedicadas a actividades editoriales o 

de Impresión. 

Todos los comerciantes cuyo capital en giro sea de $2,500 o más están obligados a inscribirse en la 

Cámara de Comercio correspondiente; de no hacerlo, serán sancionados con una multa. De la misma 

manera están obligados los comerciantes a comunicar a la Cámara su cambio de giro o de domicilio, y la 

suspensión de sus actividades. 

Una vez que han sido senalados los conceptos que la legislación mercantil considera como actos de 

comercio, es conveniente conocer lo que el Código Fiscal de la Federación establece como actividades 

empresariales, las cuales, como se podrá apreciar, no difieren sustancialmente del Código de Comercio. 

Se entenderá por actividades empresariales, las siguientes: 

* Las comerciales que son las que de conformidad con las leyes federales tienen ese carácter. 

* Las industriales, entendidas como la extracción, conservación o transformación de materias primas, 

acabado de productos y la elaboración de satisfactores. 

Se considera empresa para efectos fiscales a la persona flsica o moral que realice las actividades antes 

mencionadas. 

De acuerdo a nuestro diagrama, los Inversionistas que desean constituirse como personas morales 

deberán escoger entre las diversas personalidades jurldlcas que explicaremos a continuación. 

2 ldem, Pág. 92 
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Los ·Inversionistas ·~ue _declcl~n ~onstltulrse como personas flslcas tendrán que tomar en cuenta lo 

siguiente. 

Personas Ffslcas 

Para determinar si las personas flslcas pueden establecerse como empresarios, ya sellalamos las 

caracterlsllcas que establecen el Código de Comercio, asl como el Código Fiscal de la Federación; sin 

embargo, es necesario precisar las disposiciones que senala el Código Civil para el Distrito Federal en 

Materia Común y para toda la República en Materia Federal, en relación con las personas flslcas. 

D_icho ordenamiento senala que la capacidad jurldlca de las personas flslcas se adquiere por el 

nacimiento y se pierde por la muerte, y que el mayor de edad (18 allos cumplidos) tiene facultad para 

disponer libremente de su persona y bienes, salvo las limitaciones que establece la ley. 

Ahora bien, el Código Civil establece con toda precisión a las personas flslcas que tienen Incapacidad 

• naturál y legal: 

1. Los menores de edad. 

2.Los mayores de edad privados de Inteligencia por locura, Idiotismo o Imbecilidad, aun cuando tengan 

Intervalos lúcidos. 

3.Los sordomudos que no saben leer ni escribir. 

4.Los ebrios y drogadictos consuetudinarios. 

Precisado lo anterior, podemos establecer que cualquier persona flsica que legalmente pueda obligarse a 

contraer responsabilidades y tener derechos puede con libertad establecerse como empresario, es decir, 

crear su negocio, cumpliendo adicionalmente con las disposiciones del Código de Comercio. 

En términos generales, la persona flsica tiene mayor amplitud para hacer negocios al no tener que 

cumplir con toda la serie de obligaciones formales a que le obliga una sociedad mercantil, ya que al ser 

su propio patrón, él mismo decide hasta dónde debe o puede comprometerse al realizar sus 

negociaciones; esto evidentemente sin mencionar el aspecto fiscal que tiene importantes diferencias, 

mismas que, como se mencionó anteriormente, son materia de otro capitulo. 

No obstante lo anterior, hay que sellalar que cuando la persona flsica se obliga, su responsabilidad es tal 

que Incluso puede comprometer el patrimonio familiar, ya que no existe un mlnimo o máximo legal para 

adquirir tales obligaciones; por lo tanto, es vital evaluar en el caso de personas flslcas el régimen de 

contrato matrimonial que tiene, siendo los dos caminos legales el de sociedad conyugal y el de 

separación de bienes, mismos que tienen sus caracterlsticas perfectamente definidas. En este supuesto 

3 Ley de Inversión Mexicana, Art. 179. Edil. Porrúa, México, 1998. 
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c~ntrat~.de sociedad conyuga; pu13d13. s;~ ITl~~lflc~do; prevl~s trámites 

legales: a separación de bl~nes: sin necesidad dé romper el. ~ont~ato matrlníonlal.· 
·, :,~·. . ~ 

Otro punto. Importante qÚe deb~ definir la ~ersonan~lri~ ~~~r~~~ri6; ·e~ q~lén heredará á su muerte el 

negocio. Por d~sgracla éste es un aspecto que 'co~·;;,~cti~'frecJen~la n~ se cÚida en México, dada la 

idlosi~crasia del mexicano, que cree que nunca V~ ~ ,;:¡¿,rlr; ~·in.·e;;,b~rgó, conviene conocer que en caso 

de muerte sin testamento, tienen derecho a heredar p~·r.sÚceslcSn legitima los descendientes, cónyuges, 

ascendlent~s, parientes colaterales dentro del ·c~~rto -'~'r~·dg.Y ·la concubina; a falta de los anteriores, la 

beneficencia pública; en el primer caso, es muy fácil s~pon.er qú~ un negocio se divida én "N" fracciones,· 

o se venda, lo cual no necesariamente refleja la vol~ntadde la persona flslca fundadora de un negocio. 

; . ' . 

Es conveniente que la persona flslca empresaria defina con ciarldad los anteriores puntos para evitar 

situaciones no deseadas, pero sobre todo dolorosas; >.'.: 

Personas morales 

Existen varias clases de personas morales: aquéllas que están reguladas por la Ley General de 

Sociedades Mercantiles, las que prevé ia Ley General de Sociedades Cooperativas y otras más que 

aparecen en el Código Civil para el Distrito Federal y cada uno de los códigos civiles de las entidades 

federativas. 

Sociedades mercantiles 

De las previstas en la Ley ·General de Sociedades Mercantiles, articulo 1 º, se reconocen las siguientes 

especies de sociedades mercantiles: 

1. Sociedades en nombre colectivo 

2. Sociedades en comandita simple 

3. Sociedades de responsabilidad llmitada 

4. Sociedad anónima 

5. Sociedad en comandita por acciones 

6. Sociedad cooperativa 

En el cuadro siguiente, se presentan sus principales caracterlsticas. 

Todas las sociedades a que hace mención dicho cuadro tienen como requisitos generales para su 

constitución los siguientes puntos: 
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REQUISITOS PARA LA CONSTITUCIÓN DE UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA 

Nombre Mlnlmode Capital Obligaciones Tipo de admlnls-
representado delos traclón legal 
por accionistas 

Accionistas Capital social 
Sociedad Dos $50,000 Acciones Unicamente el Administrador único o 
Anónima (S.A.) pago de 

acciones 
sus consejo de 

administración, 
pudiendo ser socios 
o personas extrallas 

' ·. a la sociedad. 
•. Sociedad ·. .en Sin • . mlnimos Sin mlnlmos Acciones Los socios Uno o varios 

Nombre\;·· . ·~ -;; leg~les ·· legales responden de administradores, 

• 
Coléctlvo• 

,. 
manera pudiendo ser socios 

(S.N.C.)··· -)_:, subsidiarla, o personas extrai'las 
.'\ -~¡,·{.::·., lllmltada y a la sociedad 

•. , .. --,t solidariamente '_,._. _. ,''·, de las -.:· ... ';"'.·''; obligaciones 
de la sociedad 

Sociedad• en Uno ·o· varios Sin mlnlmo Partes sociales Igual a la Los socios 
Comandita '• socios ,. legal anterior y (comanditarios) no 
Simple adicionalmente pueden ejercer la 
(S.C.S.) .· a las administración de la 

obligaciones sociedad 
de los 

'. comanditarios 
que están 
obligados 
únicamente al 
pago de sus 
aportaciones .. . .. 

Sociedad de No más de 50 $3,000.00 Partes sociales Unlcamente el Uno o más gerentes, 
Responsabllld ' ~ocios'· .· pago de sus socios o extrai'\os a la 
ad Limitada (S; aportaciones. sociedad. 
de R.L.) 

"~ . .. . '· .... 
Sociedad . , en .uno, .. o varios Sin mlnlmo Acciones Igual a Igual a sociedad en 
Comandita por socios.· legal sociedad en comandita simple. 
Acciones comandita 
(S.C.A.) simple. 

Sociedad Mlnlmo de 5 Lo que aporten Por las Procurar el Asamblea General, 
Cooperativa socios los socios, operaciones mejoramiento Consejo de 
(S.C) donativos que sociales social y Administración, 

reciban y económico de Consejo de vlgllancla 
rendimientos los asociados y demás comisiones 
de la sociedad. y repartir sus de designe la 

rendimientos a asamblea general 
prorrata. 

Fuente. Gula Empresarial para Comercializar Flores. CONCAMIN- SECOFI, Pág. 100 
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se hacen constar sus modificaciones. •'·.i: . . ·.'. ..;-· 
Basados en el articulo 6 de la Ley General de. SÓcledades·: Mercant11fr; el . acta. constitutiva de una 

sociedad debe contener: 

1.Los nombres, nacionalidades y domicilio de las personas flslcas ~' m.or~le~.q~~ cón~liluyall 1~ sociedad. 

2.EI objeto de la sociedad. 

3.Su razón social o denominación. 

4.Su duración. 

5.EI Importe del capital social. 

6. La expresión de lo que cada socio aporte en dinero o en otros bienes; el valor atribuido a éstos y el 

criterio seguido para su valorización. Cuando el capital sea variable, asl sé. expresará, Indicándose el 

mlnlmo que se fije. 

7.EI domicilio de la sociedad. 

8.La manera conforme a la cual ha da administrar la sociedad y las facultades de los administradores. 

9.EI nombramiento de los administradores y la designación de los que han de llevar la firma social. 

1 O.La manera de ejercer la distribución de las utilidades y pérdidas entre los miembros de la sociedad. 

11.EI Importe del fondo de reserva. 

12.Los casos en que la sociedad ha de disolverse con anticipación. 

13.Las bases para practicar la liquidación de la sociedad y el modo de proceder a la elección de los 

liquidadores, cuando no han sido designados con anticipación. 

Todos los requisitos anteriores y las demás reglas que se establecen en la escritura sobre organización y 

funcionamiento de la sociedad, constituyen los estatutos de la misma. 

La propia Ley General de Sociedades Mercantiles establece para cada sociedad las reglas especificas 

que deben acatar en relación con sus asambleas ordinarias y extraordinarias de socios o accionistas, asl 

como obligaciones y responsabilidades del consejo de administración, administrador, comisario, entre 

otros. Un aspecto a considerar es el relativo a la Extinción de las sociedades mercantiles. 4 

Sociedades cooperativas 

Adicionalmente a las sociedades mencionadas, existen las que aparecen en la Ley General de 

Sociedades Cooperativas que fue publicada en el Diario Oficial de la Federación en 1938, y que 

establece las reglas para la constitución, funcionamiento y disolución de este tipo de sociedades, que en 

términos generales deben sujetarse a lo siguiente: 
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Son sociedades cooperativas aquellas que rellnen las siguientes condiciones: 

1.Estar Integradas por Individuos de la clase trabajadora que aporten a la sociedad su trabajo personal 

cuando se trate de· cooperativas de productores; o se aprovisionen mediante la sociedad o utilicen los 

serviclosºque.ésía.dlstrlbuya, cuando se trate de cooperativas de consumidores. 

2.Fun'clori~~ s~Í:íré principios de Igualdad de derechos y obligaciones de sus miembros. 

3.Furiclon~~ ~~;; un.nllrnero variable de socios nunca Inferior a diez. 

· 4.Ten~r~~pital v~rl~bte y duración Indefinida. 

5.Ccín~eder a ~áciá'so~lo un solo voto. 
·-· '" •... -•.e, .·-· 

e.No. perseguir tinesde lucro. . . , · • 
. 7.Picí~urar el .rn.ejorarnlento social y económico de su~ a's~Óiad·o·s 'rriedlante la acción conjunta de éstos en 

Úna CÍbra ~olectlva. · ·· ::; ; :i; <:;: 
8. Repartir sus rendimientos a prorrata entre los soci~s en "~azÓñ del tiempo trabajado por cada uno, si se 

trata.·d·e cooperativas de producción; y de acuerdo con el monto 
0

de las operaciones realizadas con la 

sociedad, en las de consumo. 

Sólo serán sociedades cooperativas las que funcionen de acuerdo con la ley y estén autorizadas y 

registradas por la Secretarla de Trabajo y Previsión Social. 

Las sociedades cooperativas pueden adoptar los reglrnenes de responsabilidad limitada o suplementada 

de sus socios, debiendo expresar en su denominación el régimen adoptado, asl corno el número de su 

registro oficial. 

Para los efectos legales, la responsabilidad es suplementada cuando los socios respondan a prorrata por 

las operaciones sociales, hasta por una cantidad fija, determinada en el acta constitutiva o por acuerdo 

de la asamblea. 

La constitución de las sociedades cooperativas deberá hacerse mediante asamblea general que celebren 

los Interesados, en la cual, además de los generales de los fundadores y los nombres de las personas 

que hayan resultado electas para integrar por primera vez consejos y comisiones, se insertará et texto de 

las bases constitutivas. 

En nuestra opinión es recomendable constituir una Sociedad de Responsabilidad Limitada por las 

caracterlsticas particulares que presenta: 

Todos los socios responden de las obligaciones sociales sólo de un modo limitado 

El conjunto de derechos de cada socio constituye una parte social, y no una acción. 

Pueden actuar bajo una razón social, o bajo una denominación. 

4 Es recomendable revisar lo expuesto en la Ley General de Sociedades Mercantiles. donde se explica a detalle ta 
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La sociedad de responsabilidad limitada es la que se constituye entre socios que solamente están 

obligados al pago de sus aportaciones, sin que las partes sociales puedan esta·r representadas por titules 

negociables, a la orden o al portador, pues solo serán cedibles en los casos y con los requisitos que 

establece la ley. (art. 58) 

Existen una serle de normas sobre la constitución de las sociedades limitadas cuya finalidad es proteger 

al público, mediante la constitución de un patrimonio mlnlmo, que sirva de garantla a las obligaciones 

sociales, y otras que tienen como finalidad precisar la estructura de la llmlta~a: como sociedad que ha de 

. constituirse entre un grupo reducido de personas conocidas entre SI, Y.Sin ln~6~r 'el ahorro público . 
. :·:.' ~~~: .:~ :, 

Pueden actuar bajo una razón social, que se forma con el nombre de ~~~;i inás socios, o bajo una 

denominación, siempre y cuando vayan seguidas de las palabras Sociedad de Responsabl/ldad Limitada 

o. de su abreviatura S. de R. L. 

Ninguna sociedad de responsabilidad limitada puede constituirse con un capital social menor de $3,000, 

que debe estar lntegramente suscrito. En el momento de la constitución habrá de exhibirse cuando 

menos la mitad del capital social; el resto lo podrán pagar los socios en los plazos que fije el acta 

constitutiva. 

Es Importante hacer notar que la ley seilala que el 51 % del capital debe ser aportado por mexicanos. 

No puede haber más de 50 socios, con ello se busca conservar un elemento personal en la sociedad, que 

los socios se puedan conocer mutuamente y se les reúna fácilmente. Para modificar el acta constitutiva se 

necesita del consentimiento de todos los socios. Además de las aportaciones necesarias para integrar el 

capital social, los socios pueden estar obligados a realizar aportaciones suplementarias (dinero o bienes) 

previstas en el acta. Esto sirve para aumentar los medios de acción de la sociedad, o solventar sus 

obligaciones sociales, cuando el patrimonio de la compailla resulte insuficiente. 

Los derechos patrimoniales y corporativos de los socios son el reparto de beneficios y liquidación del 

haber social, comunes a todas las sociedades. En caso de que no haya beneficios se concede a los 

socios hasta un 9% de interés sobre el monto de su aportación, y por un periodo que no exceda de tres 

anos. 

El conjunto de derechos de cada socio forma la parte social o cuota, cuyo valor está en proporción a lo 

aportados por el socio. 

constitución y funcionamiento de las sociedades en general, para tener una visión amplia y clara de este apartado, 

32 



-·. --- ··ic~·~-' -- ~ --

. Cualquier persona ~xtr~lla a la s~61~~ad ~ue h~ga<~gurar o perliilt~ qu~ figUre su nombre en la razón 

social, responderá _d·é las.op~ra~lones ~oclale!i ha~ta por él monto.de la~ayor da' las aportaciones. (art 
60).i· . . .. . '" . . :.> ..... ' ,,,~ ; ' ' ' 

;. ¡;~~z~~¿~f,~~:~~iri:~~zz.~i:: ~:::: ::==~:::~::; 
> ,;.' i~~drá éi deregh~ ·;;~·;~/~~v~ii~~ ~~ ¿J~1quler tl~mpc; a ~us adml~lstradores; cuando no aparezca hecha la 

·. ,~~5~~,.~~Th~~r1t~i~J.ti::.::~::.·,::,::~: ::. ::::~ .. ,=·'· " ,, ,.,. 
· i pc;,::i:a'da ~Hp~s~'!i;;¡;~;·su. ~p6'rtiié1Ón o el múltiplo de esta cantidad que se hubiere determinado, salvo lo 

::• qu~ el c~ntráio:'so61a1 -~stabl~z~a sobre partes sociales privilegiadas. (art. 79) 
.,, .:..$:.' ., .. 

·2.1.3 lnscrlpclón en el Registro Federal de Contribuyentes 

Cualquier persona, flslca o moral, que realice actividades lucrativas tiene la obligación de pagar 

Impuestos, por lo que debe tener el RFC. Este trámite se realiza ante la SHCP, y se puede realizar tanto 

como persona flslca con actividad empresarial, o como persona moral. 

Como persona flsica con actividad empresarial, es necesario presentar la solicitud de inscripción al RFC 

acompallada de una Identificación. 

Como persona moral, lo más recomendable es constituirse bajo el régimen de sociedad de 

responsabilidad limitada, como se comentó anteriormente. 

Una vez constituida, la sociedad deberá presentar su solicitud de Inscripción al RFC junto con otros 

documentos como el acta constitutiva de la sociedad. 

Este registro es muy Importante para usted como exportador, ya que puede aprovechar diversos 

mecanismos de apoyo, como la Constancia de Empresas Altamente Exportadoras (AL TEX); solicitar 

devoluciones o acreditamiento del IVA, realizar trámites en dependencias del gobierno e instituciones 

bancarias, etc. 

El RFC lo otorga el Servicio de Administración Tributaria de la de la Secretarla de Hacienda y Crédito 

Público. Dicho trámite se resuelve al dla hábil siguiente si se presenta 

directamente ante las autoridades fiscales. 

Además el trámite puede realizarse por los notarlos y corredores públicos que Intervengan en la 

constitución la sociedad, a través de medios electrónicos; en ese caso la resolución se obtiene el mismo 

dla. 
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2.1.4 Certificación de Zonificación para Uso Especifico 

Este trámite permite obtener el documento que hace constar si un uso especifico está permitido o 

prohibido para determinado Inmueble. 

Réqulsltos: 

1 ·.Solicitud debidamente requlsltada (original). 

2 • Los siguientes documentos en original o copla certificada de la autoridad que la expidió, acompat\ados 

de una copla simple a fin de que esta ultima se coteje con los primeros, los que se devolverán al 

Interesado: 

• Boleta predlal actualizada. 

• Comprobante de pago de derechos. 

• Identificación oficial vigente. 

• Documento con el que se acredita la personalidad en caso de representante legal. 

2. 1.5 Licencia De Uso De Suelo 

Este documento es expedido por el DDF en el cual se autoriza el uso o destino que pretenda darse a los 

predios. 

En todos los casos, segun corresponda se requiere de: 

Certificado de acreditación de uso del suelo por derechos adquiridos. 

Certificado de zonificación para usos del suelo permitidos. 

Certificado de zonificación para uso del suelo especifico. 

Dictamen de homologación del uso del suelo no especificado. 

Cuando se vayan a realizar proyectos de vivienda de más de 10,000 m2 de construcción o proyectos que 

Incluyan oficinas, comercios, Industrias, servicios o equipamiento con más de 5,000 m2 de construcción, 

además del trámite anterior se requerirá de: 

Certificado de uso del suelo (ver el punto siguiente). 

Dictamen del estudio de impacto urbano. 

Licencia de uso de suelo. 

La Secretarla de Desarrollo Económico (SEDECO) es la dependencia responsable de las ventanillas 

unlcas de gestión empresarial, y es a través de su personal que se proporciona a los Interesados 

gratuitamente, los servicios de orientación y asesorla, Integración y recepción de documentación para 

realizar este trámite. 
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2.1.6 Trámites ante el IMSS, INFONAVITy SAR 

Inscripción patronal 

Todas las personas morales que empleen trabajadores permanentes o eventuales cualquiera que sea 

su naturaleza, deberén registrarse como patrones e inscribir a sus trabajadores en el Régimen 

Obligatorio del Seguro Social. 

Requisitos de presentación 

- Acta Constitutiva y aviso ante la Secretarla de Hacienda y Crédito Público. 

- Aviso de Inscripción patronal o modificación en su registro (AFIL-01 ). 

- Hoja de Inscripción de las empresas en el seguro de Riesgos de Trabajo (CLEM-01 ). 

- Avisos de Inscripción de cada trabajador (AFIL-02). 

- Acreditación del representante legal. 

- Documento probatorio (dependiendo del tipo de organización de la persona moral). 

Todos los trabajadores permanentes y eventuales, de incorporación voluntaria y sus beneficiarlos 

legales, asl como los contratantes del Seguro de Salud para la Familia, quedarén asignados a una 

Unidad de Medicina Familiar. 

Requisitos de presentación 

- Aviso de inscripción o Aviso de Inscripción de Seguros Especiales o Relación de Movimientos de 

Trabajadores de la Industria de la Construcción o Autorización Permanente para recibir o suspender 

servicios en Circunscripción Forénea o Aviso Automático de Reingreso por Dispositivo Magnético o 

Carnet de Servicios del Seguro de Salud para la Familia. 

- Comprobante de domicilio. 

El empresario se registra como patrón e inscribe a sus lrabajadores en el régimen obligatorio dentro de 

los cinco dlas hábiles siguientes a la realización de las contrataciones correspondientes. 

Al realizar dicho trémite las empresas quedarén autométicamente registradas ante el Instituto del 

Fondo Nacional para la Vivienda de los Trabajadores y el Sistema de Ahorro para el Retiro. 

Determinación y pago de cuotas obrero patrona/es 

Se debe determinar el importe de las cuotas obrero-patronales, cada mes o cada bimestre (según el 

caso), a través del S.U.A. o cédula de determinación elaborada en formulario autorizado. 

Requisitos de presentación: 

- Credencial patronal, solo en caso de determinar el Importe de las cuotas en el formulario autorizado 
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por el IMSS y no efecfoe ~I págo alm~ment~de su p:resentaclón. 

- Cédulas de determinación de cuotas obrerÓ-pai~~~ales 
Comprobante de pag~ o copla de ·cédula de, dete.rmi~.aciÓn de cuotas con sello de pagado. 

Los patrones deben inscrlbÍrs~ e ¡~'sbribf~: a ;~s trabajadores en el INFONAVIT. También deben 

determinar el monto y efect~ar el pago' d~ I~~· ~~Órtaciones por el 5 por ciento sobre el salarlo de la 

gente a su servicio. A su vez,· debe~ prÓpo;~ionar la Información relativa a cada trabajador conforme lo 

senalado por la ley, asl como los ~l~Íeriia~·~e· aho~ro para el retiro y su reglamento. 
<' <.1 .• · ... 

Con la creación del SAR se éstablecló una nueva prestación obligatoria para los trabajadores que 

consiste en el 2 por ciento del· salarlo Integrado del trabajador, el cual deberá aportar el patrón para 

complementar el fondo del IMSS, dirigido al retiro de dicho empleado. De Igual forma el patrón deberá 

realizar la aportación del 5 por ciento para la vivienda de los trabajadores. El monto de las 

aportaciones se realizará cada bimestre en el banco.5 

2.1.7 Aviso de declaración de apertura para establecimiento mercantil 

Este trámite sirve para obtener el documento con el que deberán contar los titulares de establecimientos 

mercantiles cuyo giro no requiere de licencia de funcionamiento para poder operar. 

La autoridad no puede solicitar al particular que se anexe documento alguno con motivo de la 

presentación de los avisos de declaración de apertura , salvo aquel con que se acredite que el uso del 

suelo está permitido para el giro principal que se lleva a cabo en el establecimiento mercantil de que se 

trate. 

Requisitos: 

1.Solicitud debidamente requlsltada. 

2. Datos del documento por el cual ostenta la calidad jurldica de propietario o poseedor del Inmueble. 

3. El Interesado estará obligado a acampanar al formato de aviso de declaración de apertura como único 

documento, según sea el caso: constancia de zonificación de uso de suelo, o licencia de uso del suelo o 

constancia de acreditación de uso del suelo por derechos adquiridos, a fin de acreditar el legal uso del 

suelo. 

4. Datos del documento con el que acredite su legal estancia en el pals , asl como la autorización 

expedida por la Secretarla de Gobernación que le permita dedicarse a la actividad (para extranjeros) en 

su caso. 

5. Tratándose de personas morales su representante deberá senalar los datos de la escritura constitutiva, 

de su Inscripción en el Registro Público de la Propiedad y del Comercio y del documento que acredite su 

representación (en su caso). 

'G11(as Empresariales. Comerciafización de Flores. Edit. SECOFl y CONCAMlN, México, 1999, Pág. 71 
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Una.vez hecho e~to 'se obtiene .el Ácuse;de recibo del formato de aviso de declaraclónde ap~rtura:· 
· .. ;"· . ' . 

· ..•. -.-.- _. _ _ -. • 2'.'l.e t'.1cer1c1a ~~-ra 1r1'Sía1ar c>~o1ocar un anuncio 

:.:: ~ ; c6~ 'e~te .trémite se otorg~ la 
0

1iC~~¿¡~c~ ~ér~lso al solicitante para fijar, instalar o colocar un anuncio o 

'{biene;¡, ~en~iiifr íiicistríir'o ci1i~~Ülr:~i"SoblÍ~o cúalquler mensaje relacionado con la producción y venta de 

·' _ . /i:ii~~~~; 6ori la ~;~5~~¡~~1Ó~'ci~··~~~ibio~.y cbrí la ejecución licito de actividades personales, pollticas, 

fü' ~:';:.~c1::':~y~;~,¡~~~1~j~'n-~~~-t;~f ~5r~~;f t ·t'le~··y técnicas. 

·;:l '.{ ~Requisitos:;. . ;;}': · •\ ,, .·~.··. 
: · ,,; Deb~ (piese~tar la"scilicÍtÜd d~blda~~~te requlsitada, traténdose de personas morales anexar el 

'.~-·u'. d~~~me~to
0

don'efq~e a~rediÍe íiu'donstltuclón y personalidad de quien la representa (original y dos 

~oplas simples). 

-. Responsiva del corresponsable en lnstal~clones ( en su caso ). 

- Visto bueno del Fideicomiso del Centro Hisiórlco (en su caso). 

- Permiso del Instituto Nacional dé. Antropologla e Historia ( en su caso ). 

- Permiso del Instituto Nacional de Bellas Artes ( en su caso ). 

- Contrato de arrendamiento o la autorización escrita para colocarlo, copla simple. 

- Sistema de iluminación ( en su caso ). 

- Dictamen de la comisión mixta de dlctémenes y consulta de anuncios ( en su caso ). 

2 - Fotografla a color de 7x9 cm. de la perspectiva completa de la calle y de la fachada del Inmueble. 

3 - Fotografla, dibujo, croquis o descripción que muestre su forma, dimensiones, colores, texto y demés 

elementos que constituyen el mensaje publicitario. 

4 - Materiales en que esta construido. 

5 - Lugar de ubicación expresando la clasificación de la zona. 

6 - Proyecto estructural ( en su caso ). 

7 - Memoria de célculo ( en su caso ). 

8 - Responsiva del director responsable de obra ( en su caso ). 

9 - Responsiva del corresponsable en seguridad estructural (en su caso ). 

2.1.9 Constitución de la comisión mixta de capacitación y adiestramiento 

La Secretarla del Trabajo y Previsión Social a través de la Dirección General de Capacitación y 

Productividad, promueve y vigila er cumplimiento de las obligaciones legales de las empresas y de los 

agentes capacitadores. 

Obligaciones de las empresas: 

La Ley Federal del Trabajo establece las obligaciones que deben de cumplir los patrones, entre ras que 

se encuentran: 

Integrar comisiones mixtas de capacitación. 
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Elaborar y llevar a cabo planes y programas de capacitación. 

Expedir constancias de habilidades laborales a los trabajadores capacitados. 

Obligaciones de los agentes capacitadores: 

La legislación laboral establece que deben obtener las Instituciones, escuelas y personas flsicas que 

deseen impartir capacitación, la autorización y el registro de la Secretarla para funcionar oficialmente. 

Para simplificar el cumplimiento de las obligaciones legales en materia de capacitación, entraron en vigor 

nuevas disposiciones a partir de las cuales se redujeron los plazos de autorización, se Introdujo la figura 

de afirmativa fleta cuando transcurridos los plazos la autoridad no da respuesta a la solicitud de los 

particulares y se permitió realizar los trámites respectivos en las oficinas centrales y todas las oficinas 

federales del pals. 

Con la implementación del SARE le corresponde a la Dirección General de Capacitación y Productividad 

hacer lo propio en materia de capacitación para responder a las diferentes Inquietudes que los patrones y 

trabajadores puedan tener respecto al registro de las disposiciones legales en la materia y su vinculación 

con las diferentes etapas del proceso capacitador. De tal manera que en la aprobación de planes y 

programas de capacitación y adiestramiento el trámite será resuelto en un plazo no mayor a un dla hábil 

y podrá presentarse en un formato simplificado a través de medios electrónicos. Si la autoridad no 

responde en ese plazo, se entenderá aprobada la solicitud (afirmativa fleta). 

Los documentos que comprueben la constitución de las comisiones de seguridad e higiene y mixta de 

capacitación y adiestramiento para lo cual las empresas sólo conservarán la Información prevista en los 

trámites correspondientes. 

Constitución de la comisión mixta 

Para facilitar la organización y operación del proceso capacitador, se conforma un grupo de trabajo 

responsable de vigilar la instrumentación del sistema y de los procedimientos de capacitación conforme a 

las necesidades de los trabajadores y de las empresas. 

Para constituir la comisión mixta es necesario observar las siguientes normas: 

Estar integrada por igual número de representantes del patrón y de los trabajadores. 

La elección de los representantes patronales la realizará directamente el patrón o su representante legal. 

Para el caso de relaciones colectivas de trabajo, el Secretario General del Sindicato designará a los 

representantes de los trabajadores. 

Cuando en la empresa sólo rija contratación individual, los trabajadores elegirán por mayorla a sus 

representantes. 

Se deben elaborar las Bases Generales de Funcionamiento que senalen los objetivos, funciones y 

mecánica de trabajo. 
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Algun~s aspectosa:conslderar al momento de Integrar la comisión mixta se refieren al número de 

establecimiento~ y al tÍpo de relación contractual existente: 

S_I la e~presa~cu~nta.c~n. más de un establecimiento y las relaciones laborales lo permiten, es 
:_, "~ .. ·;c:"':__·.:f····,\·-. ,!;:·.: . . 

recoi:nendabl_e consUtulr una_ sola comisión mixta y apoyar su operación con la creación de subcomisiones 

. en cadá uno de ellos: 
'En c~so co~tr~~IÓ, ~~puede Integrar una comisión mixta por centro de trabajo . 
.. . ::.";~:\. ·'.:.'_·> ···:'> ·,· 
Par~ forrri~llz~~ la ~~nstituclón de la comisión mixta de capacitación, la empresa requisita en original la 

·-fo'rma.DC-1 y--~labora las Bases Generales de Funcionamiento, que deberé mantener en registros 

· dnternos.- La. STPS puede solicitar Información adicional sobre la constitución, Bases Generales de 

. Fun61ó.namÍento y seguimiento de las actividades desarrolladas durante los últimos doce meses. 

2.1.10 Registro de fuentes fijas y/o de descargas de aguas residuales 

Es un trámite que realizan los propietarios o representantes legales de establecimientos industriales, 

mercantiles, de servicios y de espectáculos públicos que no requieren autorización de impacto ambiental, 

a efecto de que se les autorice la descarga de aguas residuales al sistema de alcantarillado urbano o 

emisiones a la atmósfera, dando cumplimiento a los parámetros establecidos en las normas aplicables. 

El análisis de laboratorio deberé presentar la Información como establece la NOM-002-ECOL-1996. La 

vigencia seré indefinida, siempre y cuando no se modifique el proceso o la calidad de las descargas de 

aguas. Procede juicio ante el Tribunal de lo Contencioso Administrativo del Distrito Federal en contra del 

silencio administrativo de la autoridad en los términos del articulo 23 fracción IV de la ley de dicho 

tribunal. 

2.1.11 Visto bueno de seguridad y operación 

Mediante este trámite el director responsable de obra y corresponsales, en su caso, manifiestan que las 

edificaciones e instalaciones correspondientes reúnen las condiciones de seguridad para su operación y 

funcionamiento. 

El registro deberé renovarse cada tres al\os. En caso de realizar cambios en las edificaciones e 

instalaciones antes de que concluya la vigencia, se deberé renovar dentro de los noventa dlas naturales 

siguientes al cambio realizado. Procede juicio ante el Tribunal de lo Contencioso Administrativo del 

Distrito Federal en contra del silencio administrativo de la autoridad en términos del articulo 23 fracción IV 

de la Ley de dicho Tribunal. 
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2.1.12 Programa Interno de protección civil 

Los programas son el conjunto de cursos y/o eventos que permiten atender las necesidades de 

formación, actualización y desarrollo del recurso humano en los centros de trabajo. Incorporan las 

actividades de aprendizaje y a los responsables de su eje.cuclón. 

Un curso y/o evento de capacitación es la descripción detallada de un conjunto de actividades de 

Instrucción-aprendizaje, estructuradas de tal forma que conducen al cumplimiento de objetivos 

previamente establecidos. 

Este trámite deben realizarlo los propietarios o poseedores de Inmuebles destinados a vivienda 

plurifamlllar y conjuntos habitaclonales, asl como propietarios, responsables, gerentes o administradores 

de empresas, a fin de contar con un programa Interno de protección civil que les permita salvaguardar la 

Integridad trslca de los empleados, de las personas que concurren en ellos, asl como la protección de las 

Instalaciones, bienes e información vital, ante la ocurrencia de un riesgo, emergencia, siniestro o 

desastre. 

Los elementos que se recomienda considerar para su elaboración son: 

· Objetivos de aprendizaje, describen las conductas a lograr al término del proceso de formación. 

· Contenido temático, es la información funcional, Importante, suficiente y de actualidad que permitirá 

alcanzar los objetivos. 

· Actividades de instrucción, son métodos y procedimientos que facilitan el proceso lnstrucclonal. 

· Recursos didácticos 

· Medios y materiales que apoyan el proceso instrucclonal. 

· Evaluación, permite analizar el grado de cumplimiento de los objetivos. 

Los Programas Internos de Protección Civil deben ser actualizados cuando se modifique el giro o la 

tecnologla usada en la empresa, o cuando el inmueble sufra modificaciones substanciales 

2.1.13 Alta en el StEM 

Se establece el Sistema de Información Empresarial Mexicano a cargo de la Secretaria de Economla, 

como un Instrumento de información, orientación y consulta para el diseno y aplicación de programas 

enfocados principalmente al establecimiento y operación de las empresas; de referencia para la 

eliminación de obstáculos al crecimiento del sector productivo y, en general, para el mejor desempeno y 

promoción de las actividades comerciales e industriales. 

Las empresas deben proporcionar al SIEM dentro del primer bimestre de cada ano, la infonmación 

actualizada de su empresa, en atención a la ubicación de cada establecimiento, a la actividad, giro y 

región correspondientes. Las empresas de nueva creación deberán proporcionar dicha información 

dentro de los dos siguientes meses a la fecha de su constitución. 
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Cuando una empresa· cese parcial o totalme~te en· sus ··a~tlvldades; 'o cambie su: giro o su domicilio, 

deberá manifestaría asl al sistel11a, en un plazo de dos rÍieses'cÓnt~d~~·a partir de la fecha en que estos 

hechos se produzcan. )::·. :~"" .i._,".'·, 
':.:.~:: .· ~·~·;:~:.:.:.- ;-:··~:_, '::.·k,'" 

Esta Información es necesaria para Identificar las caracterlstl~a~·de las empresas que participen en la 

actividad económica del pals, a fin de conocer su oferta, dema~da cíe bienes y servicios, y procesos 

productivos en que Intervienen, etc. 

Para la eficaz operación del SIEM, la Secretaria autorizara a las Cámaras y Confederaciones que asl lo 

soliciten, para que en el ámbito de su circunscripción, actividad, giro y reglón correspondientes capten la 

Información necesaria. La Inscripción en el SIEM es Independiente de la inscripción a la Cámaras. 

2.2 ASPECTOS ECONÓMICOS 

Desde 1989, uno de los principales aspectos de la reforma estructural en México ha sido el 

mejoramiento del marco regulatorio de la actividad económica. Para ello, se actualizaron y simplificaron 

diversas disposiciones legales en diversos sectores de la economla, entre ellos: turismo, ferrocarriles, 

transporte aéreo, puertos, transporte terrestre, petroqulmlca, electricidad, telecomunicaciones, satélites, 

aduanas, cambio de moneda, suministro de agua, instituciones financieras, minerla y pesca, entre otros. 

Como consecuencia, la eficiencia de la economla mexicana se ha Incrementado significativamente.• 

2.2.1 Simplificación administrativa 

A partir de noviembre de 1995, el Gobierno federal comenzó a implementar el Acuerdo para la 

Desregulaclón de la Actividad Empresarial, que es un programa para mejorar los procedimientos 

administrativos y reducir el papeleo que afecta el establecimiento y operación de las empresas. El 

programa es coordinado por la Secretarla de Economla (SE) con la colaboración del Consejo de 

Desregulaclón Económica (integrado por representantes de los sectores público, industrial, laboral y 

académico). El programa consiste en la revisión de todas las formalidades necesarias para el 

establecimiento y operación de negocios, asl como de la legislación relevante, para reducir la carga 

administrativa de las empresas. Todos los gobiernos de los Estados del pals han adoptado un enfoque 

similar en su territorio. 

La promoción de la competencia económica ha apoyado el proceso de liberalización comercial de 

México en los últimos anos. La Ley Federal de Competencia Económica, que entró en vigor en junio de 

1993, protege a la competencia económica y la libre participación en los mercados a través de la 

prohibición de monopolios, prácticas antlcompetitivas y otras restricciones que afecten la operación 

6 www.wto.org 
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eficiente de los mercados de bienes y servicios. La Ley creó la Comisión Federal de Competencia como 

el organismo autónomo responsable de su aplicación 

Como parte de la apertura comercial de los últimos anos, México ha modernizado su sistema de 

protección a los derechos de propiedad intelectual con el fin de Incrementar de manera sustancial el 

nivel de protección de dichos derechos. Esto se ha logrado a través de modificaciones al marco 

normativo y del fortalecimiento de las Instituciones responsables de garantizar dichos derechos. 

En 1991, se promulgó la Ley de Fomento y Protección a la Propiedad Industrial, considerada como una 

de las más avanzadas del mundo. Dicha ley fue actualizada en 1994 y se le denominó Ley de la 

Propiedad Industrial. En materia de derechos de autor, se promulgó una nueva Ley del Derecho de 

Autor en diciembre de 1996, que sustituyó a la de 1984. En relación con los organismos responsables 

de proteger los derechos de propiedad intelectual, se crearon dos nuevas instituciones autónomas: el 

Instituto Mexicano de Propiedad Industrial en 1993 y el Instituto Nacional del Derecho de Autor en 1997. 

El nuevo entorno económico en ocasiones provoca una desaceleración económica y pérdida de 

empleos, por lo que se vuelve indispensable facilitar y mejorar las condiciones regulatorias aplicables a 

la apertura de empresas, en especial de las MPYMES, por tal razón, la Comisión Federal de Mejora 

Regulatorla (COFEMER). por acuerdo presidencial creó el Sistema de Apertura Rápida de Empresas 

(SARE), que prevé simplificar los trámites federales de apertura de empresas, con el objetivo de llevar a 

cabo los menos trámites posibles, promover su resolución expedita, para que de esta manera pueda 

Iniciar sus operaciones en el menor tiempo posible y genere más empleos. 

Este es un proyecto que se implementará al principio sólo en algunos Estados de la República, pero con 

el tiempo se planea que abarque la totalidad del pals. Empezará como programa piloto en la ciudad de 

Puebla. SE planea aplicar a 685 actividades agropecuarias, industriales, de comercio y servicios! Las 

actividades son consideradas de bajo riesgo público y susceptibles de ser desarrolladas principalmente 

por las MPYMES. Se pretende disminuir los plazos de respuesta a un dia hábil, eliminando la 

discrecionalidad de las autoridades federales e implementando el uso de medios electrónicos. Una 

empresa podrá empezar sus actividades contando únicamente con su RFC, y los demás trámites 

podrán realizarse después. Esto es muy benéfico para un empresario que no cuenta con mucho capital 

para invertir en trámites, ya que de esta manera podrá empezar a generar ganancias con la empresa 

abierta, y con eso seguir sufragando los gastos de apertura. 

Sin embargo, en la opinión de la comunidad empresarial, la simplificación administrativa se detuvo, y no 

ha habido progresos significativos, se expresó que existen más de 150 mil negocios irregulares en 
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materia de uso de suelo, áue la exce~lvaregul~~lón, ha h~cho más atractiva la economla informal, y 

que los trámites llega~· a·. slg~iH~ar. Í~ . de~apa;iclÓn . de. muchas PYMES que no tienen los suficientes 

recúrsos p~r~ enf;enta~t~llta~ regula~lon~s qué entorpecen sus actividades. 

' . 
Uno de los· principales problemas que presenta la tramltologla, es evitar que en los diferentes niveles de 

gobierno, (municipal, estatal y federal) exista duplicación y contradicciones en la regulación. 

2.2.2 Mayor competitividad para las empresas 

Nunca antes el empresario mexicano se habla enfrentado a retos tan diflciles como los actuales, debido 

al desconocimiento de su entorno, ya no local, sino global. La inserción de México en varios bloques de 

Integración comercial, las perspectivas derivadas de una red de nuevos acuerdos en toda América, y el 

rápido proceso de globalizaclón en el mundo, llevan a la urgente necesidad de capacitarse 

permanentemente para competir, para lograr que la micro, pequella y mediana empresa, no sólo 

sobreviva, sino que sea exitosa dentro y fuera del pals. 

La competitividad se evalúa en función del valor de los productos que se exportan respecto del total 

operado en los diferentes mercados Internacionales del mismo producto.• 

Retomando lo que dice la teorla de la promoción de exportaciones, una polltica efectiva debe ser capaz 

de demostrar a las empresas que la exportación contribuye a generar ganancias y crecimiento. Se debe 

generar y transmitir Información referente al potencial de los mercados extranjeros. 

Los grandes obstáculos y limitaciones para exportar no radican en el exterior, sino en la falta o 

Insuficiencia de oferta del producto con calidad para ser exportado. Entre los retos que tienen que 

superar los empresarios están: adaptar los productos a las necesidades del cliente; las múltiples 

deficiencias competitivas, tomar acciones preventivas; priorizar los recursos para realizar cambios 

estructurales necesarios. 

Exportar es complicado, sobre todo para las micro y pequellas empresas, sin embargo, la experiencia 

demuestra que la competitividad proviene no sólo de la empresa, sino que es resultado del esfuerzo 

conjunto de los sectores público y privado, de la Industria y los prestadores de servicio.• 

Antes los retos que plantea la apertura de los mercados y la globalización de la economla, corresponde al 

sector empresarial y al de las pequellas y medianas empresas emprender un proceso de capacitación y 

fortalecimiento empresarial total. 

7 www.cofemer.gob.mx 
8 Jdem. Pág. 39 
9 Alejandro Cruz Serrano. Competitividad Internacional: su aplicación a la peqlleña y mediana empresa. Serie de 
documentos técnicos. BANCOMEXT, México, 1996, Pág. 6. 
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¿Por qué competir? 

La competencia siempre forma parte de la relación entre quien vende'y su cliente. La competencia no es 

sólo la que ofrece al cliente un producto de alguna forma diferente al nuestro, sino la que aporta una 

solución valiosa al problema o al deseo del cliente. 

Las razones pueden ser muchas, pero entre ellas se encuentran las siguientes: 

aumentar las ventas de exportación. 

obtener utilidades más alta y mantenerse o crecer en el mercado. 

lograr mayor y mejor utilización de la capacidad Instalada. 

reducir la dependencia o riesgo de un solo mercado tradicional o de un mercado extranjero 

ocasional. 

extender la vida del producto. 

obtener nuevo conocimiento y experiencia. 

aprovechar las ventajas de los tratados de libre comercio. 

2.2.3. Aspectos que forman parte de una cultura competitiva 

En algunos paises de Europa la planeación a largo plazo es un elemento muy recurrido, al Igual que el 

ahorro permanente de recursos, la puntualidad exacerbada, la preocupación por una constante 

capacitación, la presión por hablar más idiomas, entre otros. En Asia sobresalen aspectos como: el culto 

por el esfuerzo y el trabajo arduo, el cumplimiento de los compromisos contraídos, los logros obtenidos a 

través del trabajo en equipo, la empalia, el gusto por el trabajo, el aprecio por el esfuerzo de otros, la 

paciencia por las exigencias de los demás, la observación minuciosa de los adelantos ajenos para 

aprovecharlos, la gran capacidad para escuchar a los clientes y la comunicación efectiva entre 

trabajadores y patrones. 

Es bien sabido que los clientes tanto en el exterior como en el pals, aprecian enormemente a su 

proveedor cuando éste les da más de los que ellos esperan en un producto o servicio, sobre todo cuando 

esto sucede periódicamente. También valoran la comprensión, la flexibilidad, la apertura, la rapidez y 

capacidad de respuesta; las notas de agradecimiento o reconocimiento, la retroalimentación, el 

mantenerlos informados o actualizados, el trato amable, la aceptación de reemplazo de la mercancla 

defectuosa, asl como los servicios extras. 

2.2.4 Efectos da la apertura comercial sobra la empresa 

El reto competitivo Internacional más grande para la empresa mexicana surge en el momento que el pals 

se adhiere al GATT en 1966. En virtud de que se abolieron los permisos de Importación para el 95% de 

todos los productos importados, se redujo la tarifa máxima y se eliminaron los precios oficiales de 

referencia, la empresa mexicana se enfrentó a una situación hasta entonces desconocida. 
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A partir de 1990 el pals comenzó gradualme~te a lnÚndarse de productos importados, al mismotlempo 

que las exportaciones repuntaban. Este hecho Implicó 'que muchas firmas mexicanas no pudieran. hacer 

frente a las.éxtranjeras y sucumbieran. 

Con estos acontecimientos, el empresario exportador enf~entó a su .competencia no sólo en·. el .exterior, 

sino en su mls~o pals, y muchas veces este no estaba preparado para hacerlo, no c~ntó con una 

estrategia adecuada que le permitiera seguir en el juego de la compra-venta Internacional. 

Tres efectos externos de la apertura: 

l¡i.ampllaclón de los mercados en el mundo. 

e la motivación hacia el empresario para que aproveche ventajas arancelarias mayores. 

un status de Igualdad en condiciones de competencia con millones de empresas a nivel mundial. 

En_ la medida en que los mercados se globalizan y la competencia por las divisas del consumidor se 

Intensifica, las empresas deben tomar en cuenta lo siguiente: 

La calidad a nivel mundial y un excelente servicio al cliente son esenciales para triunfar. 

La globalizaclón crea nuevos competidores pero también clientes. 

El libre comercio no significa que las necesidades de los clientes en diferentes paises sean las 

mismas. 

Las empresas deben replantearse quiénes serán sus clientes y dónde estarán, asl como los servicios 

y productos requeridos. 

Conviene reorganizar a la empresa de tal manera que satisfaga las necesidades del cliente de una 

manera eficiente y rentable. 

Tratar a los clientes del pals como a los extranjeros. 

En general a México le falta mucha agresividad comercial. Los siglos de aislamiento y de dependencia 

comercial con EUA, marcaron profundamente al pals. Mientras que los paises del norte ostentan una 

exportación millonaria, México exporta el equivalente a un 11% de las ventas de EUA y un 39% de las de 

Canadá.10 

La mayorla de las empresas esencialmente medianas, pequel'las y micro no cuentan con un plan de 

negocios, la definición de su misión, una estrategia de exportación a mediano y largo plazos, una visión 

de sus nichos de mercado actuales y futuros, asl como de su ciclo de producto. 

Su personal, en la mayorla de los casos, no está capacitado para comunicarse en otro Idioma, captar un 

negocio potencial, prever posibles obstáculos y contratiempos. 

10 ldem. Pág. 17 
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En muchos casos, la capacidad .de respuesta mexicana se ve obstaculizada por las jerarqulas tan 

cerradas que se dan en una empresa, quitando la flexibilidad y rapidez a las decisiones y la atención a 

los clientes. 

incorporar a un creciente número ;dé· .. MPyMES a operaciones 

medida se ampliará la base expó.rtadora del pals y harán de él un 

. . L~ v~~taj~ 'comp~tÍíl~a es el elemento que coloca la empresa con sus productos o servicios por encima 

de lo que ofrecen los competidores, esto se traduce en: 

dlsponibllldad permanente de productos 

menores costos de venta 

mayor cobertura de mercado 

sólido apoyo técnico al cliente 

mayor diversidad de productos y servicios 

más bajo costo 

servicio de respuesta rápida a los clientes 

mejor red de distribución o sucursales 

mayor flexibilidad con los clientes 

costos más bajos en fletes, maniobras y acarreos 

entregas frecuentes, disminuyendo asl los costos de inventario 

Asl, de acuerdo con su área de dominio o especialidad, sus recursos y caracterlsticas propias, las 

MPyMES habrán de buscar siempre la Identificación de sus ventajas para competir y planear sus 

acciones. Al respecto, es Importante tomar en cuenta la experiencia de sus competidores y lo que 

ofrecen. 

El proceso de globalizaclón de los mercados, productos y servicios, la integración de México a diversos 

bloques comerciales y el aumento de las oportunidades para que las empresas transformen sus 

actividades locales en Internacionales lleva a que una parte significativa de las empresas nacionales se 

enfrenten al reto de lograr verdaderos avances en su grado de Internacionalización. 

46 



Una condición fundamental para la supervivencia y desempef\o exitoso de la empresa es su capacidad 

de adaptación al cambio, por lo que no puede perderse de vista que pasar de ser una firma local a una 

con operaciones Internacionales Implica cambios complejos y permanentes. Por lo que es Importante que 

el empresario antes de dar este paso tan Importante se haga los siguientes cuestlonamlentos: 

¿Está apta la empresa, su estructura y su administración para alcanzar un nivel Internacional? 

¿Qué es lo que se debe Internacionalizar en la actividad de la empresa y hasta qué punto? 

¿Qué ventajas y margen competitivo que operan en el mercado nacional, no funcionarfan en el 

Internacional? 

¿La dimensión clave del mercado de la companla será aún nacional, norteamericana, 

latinoamericana o mundial? 

¿La competencia se hará por los precios o por el producto? 

¿Puede la compaf\fa luchar sola o deberá hacerlo con alianzas? 

Una vez que haga esto, proceda a evaluar todas las actividades competitivas: productos, estructuras de 

precios, publicidad, actividades promocionales y la forma en que los productos son transportados y 

distribuidos. 

Una de las disciplinas recientes para lograr mayor competitividad es el análisis comparativo para la 

superación de la empresa y el producto. Observar con detalle las estrategias, las tácticas y las técnicas 

de otra empresa, principalmente del mismo sector y rama, asimilarlas y copiarlas con sus debidas 

adaptaciones, permitirá que Ja misma firma compita en Igualdad de circunstancias o aún en mejores, de 

esta manera no saldrá del mercado. 

A esta disciplina se le conoce con el nombre de benchmarking, que de alguna manera significarla actuar 

en función de un punto de referencia para hacer las mediciones. Este debe ser un proceso continuo de 

investigación que proporciona información muy valiosa que mejora cualquier actividad del negocio. 

Cada vez un mayor número de MPyMES de Estados Unidos, Canadá, Europa y paf ses asiáticos utilizan 

ésta útil herramienta. A continuación se presentarán un ejemplo de técnicas aplicadas por empresas que 

podrlan aplicarse en su empresa para ser más competitivo. 

Puntos adiciona/es para ganar competitividad: 

Ofertas temporales. 

Cupones de descuento. 

Stands en puntos de venta. 

Comunicados de prensa. 

Paquetes de oferta. 

- ____________ ........;. 
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Obsequios. 

Envoltura o presentación especial. 

Recipientes reutilizables. 

Envases y embalajes ecológicos. 

Ventajas da las MPyMES para competir 

Poslbllldad de adaptarse más rápidamente a lo que el cliente desea o necesita. 

· .. Por sus costos fijos más bajos, es posible hacer productos o prestar servicios a costos más bajos que 

los competidores grandes que operan desde fábricas y oficinas . 

. • Identificación más fácil y rápida de aquellas áreas en donde se puede ahorrar recursos, ya sean 

financieros, humanos, materiales y tiempo. 

F~cilldad de trato más amplio y directo con los clientes. 

• : . Oportunidad para subcontratar procesos industriales de manera más fácil y rápida que una gran 

·1ríciustr1a. 

2.2.5 Pensando globalmente 

Tanto la apertura comercial que ha experimentado el pals como el proceso de lnternaclonallzaclón y de 

glob~llza~lón han propiciado que el empresario empiece a actuar de manera diferente, con una 

perspectiva_ Innovadora y más competitiva. Ya no sólo va a atender al cliente nacional, sino de manera 

creclerii~ al cliente. del exterior . 

. En _el comercio Internacional se habla mucho sobre las barreras arancelarias y no arancelarias pero se 

Ignoran o subestiman las barreras de tipo cultural empresarial. La experiencia demuestra que en 

ocasiones la falta de preparación en este ámbito llega a ser un verdadero obstáculo, lo que se convierte 

en una desventaja competitiva que trunca una oportunidad comercial. 

Para negociar o decidir no es suficiente dominar el Idioma del comprador, que ya es una gran ventaja. Es 

necesario encontrar un lenguaje común con el fin de evitar un "choque cultural" por malos entendidos; por 

tanto es necesario Informarse sobre la cultura de los otros. 

Una parte del éxito en la competencia internacional depende de la comprensión de la cultura y el buen 

trato al cliente. El empresario debe tener la visión suficiente para adaptarse a las prácticas, lineamientos 

y procedimientos de sus clientes. Debe tratar de asimilar las culturas de sus clientes y hacer las 

adaptaciones necesarias tanto en su persona como en su empresa para tener una mayor comunicación e 

Identificación con su contraparte. 
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Es recomendable 'escucharcori atención al cliente, tomar nota de sus necesidades, deseos, propósitos 

para traiar de responder a ellos, a la vez que debe estar consiente de sus limitaciones y seilalarlas con 

franqueza. 

Lo que se debe evitar.en Ún proyecto de exportación 

Exportar sin tener ún plan. 

·.No saber o querer adaptarse al mercado. 

Presentar un precio o cotización Impreciso. 

No hacer un análisis en la elección de mercados o socios. 

Subestima.ria. lmportancla de la loglstlca de exportación. 

Querer exportar sin abandonar su oficina. 

Tipspara dar una buena Imagen con e/ cliente potencial 

No llegar tarde a la cita o hablar con anticipación para aplazarla. 

Llevar folieterla o material explicativo. 

Mostrar claramente las cotizaciones de sus productos, condiciones de pago y volúmenes. 

Presentar las cotizaciones con varias opciones de transporte. 

Disponer de todo tipo de caracterlsticas y especificaciones técnicas de cada producto. 

Llevar muestras si el producto lo permite. 

NO retrasar los embarques. 

Demostrar la solvencia y solidez de la empresa. 

No mezclar asuntos de amistad y favores con el resultado del negocio. 

2,3 ASPECTOS POLITICOS 

La polltlca del comercio exterior en México tomó un nuevo curso a partir del ailo 1982 con el Presidente 

Miguel de la Madrid, quien después del fracaso de la polltlca de sustitución de importaciones y 

diversificación de productos, adoptó el nuevo modelo neoiiberal promovido por paises como EUA y la 

Gran Bretaila. 

2.3.1 Antecedentes 

A principios de la década de los ochenta, la polltica de estabilidad de precios y sustitución de 

Importaciones con su consecuente proteccionismo comercial cede ante la crisis del endeudamiento 

externo desembocando en un acelerado aperturismo. 

El deterioro que trajo la crisis de pagos externos obligó al pals a refonmular su estrategia de desarrollo 

económico. Se vio obligado a seguir una serie de ajustes dictados por el FMI y la banca internacional. Si 

se querla negociar un aumento en el plazo para pagar la deuda y con ello tener crédito abierto con los 
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grandes orga~l;m:s fi'~;ncl~ios··:dei'mundo, se debla adoptar las polftlcas 

macroeconóml~o p~ra ~~egu~r ci~ ~sta manera el pago que debla hacerse. 

sugeridas a nivel 

La hl:storia. contempo.rénea de la: economla mexicana suele dividirse en dos etapas; la primera transcurre 

. entre los allos 1940 y 1982, a este periodo se le conoce como "desarrollo hacia dentro", se caracterizó 

por un marcado proteccionismo orientado a promover el desarrollo Industrial Interno y fortalecer el 

·mercado Interno mediante la sustitución de Importaciones. Una vez que se agotó este modelo surgió la 

segunda etapa a partir de 1982, conocida con el nombre de "desarrollo hacia afuera•, se caracterizó por 

una apertura económica hacia el exterior y el cambio estructural de la economla. El modelo anterior 

estaba lleno de contradicciones, no hubo mejora alguna en la balanza de pagos 11
, no se alcanzó la 

autosuficiencia, por el contrario, la economla estaba condicionada por factores externos como la venta 

del petróleo, el turismo, Ingresos del sector agrlcola, la IED y el endeudamiento externo. 

Es importante destacar que ya en el decenio de los setenta, el gobierno se preocupó por promover de 

manera Intensiva las exportaciones. Se establecieron los Certificados de Devolución de Impuestos 

(CEDIS), la Importación libre de insumos, la expansión del émbito de los créditos a corto plazo que 

otorgaba el Fondo para el Fomento de Exportaciones de Productos Manufacturados (FOMEX), la 

creación del Fondo de Equipamiento Industrial (FONEI), destinado al financiamiento de inversiones 

corrientes a la exportación y sustitución de importaciones, y la creación del Instituto Mexicano de 

Comercio Exterior. 

La orientación del comercio exterior entre 1976 y 1982 consistió en Impulsar las exportaciones de 

productos no tradicionales, mediante un sistema de "racionalización de la protección", con esto las 

restricciones a las importaciones fueron menos estrictas. En esa misma época se sustituyeron muchos 

aranceles por licencias de Importación. Se liberaron més Importaciones para estimular la competitividad 

de las exportaciones, pero la apreciación del tipo de cambio frustró este proyecto. 12 

La crisis de 1982 puso en entredicho la capacidad del Estado para continuar con su papel protagónico en 

la actividad económica. El pensamiento ideológico neoliberal, proveniente de los paises hegemónicos, 

empezaba a ganar espacio. Se convirtió en el sustento teórico de la nueva orientación de la polftica 

económica formulada por los gobiernos de Miguel de la Madrid y después por Carlos Salinas de Gortarl. 

El fracaso de las reformas Implementadas ese ano y la incertidumbre de los anos posteriores provocó el 

resquebrajamiento de una polltica económica autónoma. Como consecuencia se evidenció la 

11 Ricardo Buzo de la Pena. La integración de México al mercado de América del Norte, Edil. UAM, México, t 997, 
Pág.117. 
12 Jordi Micheli y Rafael Jiménez. "Comportamiento de los subsidios a las exportaciones manufacturares en México 
1977-1983'', en la revista Economfa de América Latina, Núm. 11, 1998. 
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dependencia de México hacia EUÁ. El pa,ls tJ~o que aceptar una serie de imposiciones comerciales de 

liberación a cambio de crédlt~s 'qu~ lo ayJcia;an a salir adelante. Como consecuencia, el proyecto de la 

dlv,erslficaclón comercial se vino' abajo. Mé,xlc~ tuvo que aceptar la presencia de su vecino del norte en 

todas sus actividades comerci'~ies. (< ':', ._ 
-¡ l.•. 

,, .. :·-·· 

El primer paso a la apertura'e~o~ó;¡;)f~,f~e el Ingreso de México al GATT en 1986. Era necesario mostrar 

hacia el exterior la, voli.mta'd -';'ie -,~amblo en la polltlca económica, adoptando el librecambismo y 

renunciando al prote~clonl~m~ ': ~u~Íltutlvo de Importaciones, un cambio en la disminución de las 

exportaciones petroleras y el aumento de las manufactureras. 

El pals debla ofrecer a sus acreedores, del FMI y la banca Internacional, viabilidad productiva, financiera 

y económica. Por esa razón se aceleró la apertura. La deuda externa que asfixiaba al pals presionó a que 

se diera este cambio en la estructura de la polllica comercial. Los compromisos adquiridos por el ingreso 

al GATT requerla que se debilitaran las pollllcas proteccionistas, se cambiaran los aranceles por 

licencias, se redujeran las tarifas arancelarias, se apoyara a los sectores exportadores, se devaluara el 

peso, se estimulara la actividad maquiladora, y ampliar el acceso al mercado externo. 13 

Uno de los resultados de la apertura comercial se observa en la desgravación arancelaria que sufrieron 

muchos productos que se importaron al pals en esta época, como lo muestra el siguiente cuadro: 

DESGRAVACIÓN ARANCELARIA 

Periodo Tasa máxima del Tasa Promedio del Fracciones arancelarias 

Impuesto de Importación Impuesto de Importación sujetas a Permiso de 

Importación 

Antes de 1985 100% 75% 100% 

Después de 1985 50% 42% 7% 

1990 20% 19% 4.2% 

1998 35% 7% 1.4% 

Fuente: Guillermo Flores Suárez. Seminario Logfst1ca de la dfstnbucfón ffslca mtemactonal. México, 2001, pág. 2 

En la apertura Iniciada en el sexenio del presidente De la Madrid se crearon diversos programas para 

fomentar las exportaciones como el PRONAFICE (Programa Nacional de Fomento Industrial y Comercio 

Exterior) y PROFIEX (Programa de Fomento Integral de las Exportaciones Mexicanas). Era necesario dar 

estimulas a la Industria de exportación debido a la ineficacia que trajo la sobreprotección derivada de la 

polltlca proteccionista y sustitutiva de importaciones. Era Importante la captación de divisas a través del 

13 Ricardo Buzo. Op.cit. Pág. 133 y 134. 

51 



sector exportador selectivo, promotor de las ventajas comparativas. Se les apoyó a los exportadores para 

que se asociaran con empresas extranjeras y asf Incrementar sus ventas. 

En el siguiente cuadro se muestra el incremento que tuvo el comercio exterior a partir de fa apertura 

comercial en 1986, y cómo ha ido aumentando al pasar de los años. 

Papel del comercio exterior en la 
economia de México 

• GATT / OMC han Impulsado el comercio en México 
• Las exportaciones representan alrededor de un tercio del PIB 
• Comercio total: 

250 • .----------------~:>i 
220 

jzooJl--------------~~~-llllH 

~ 150 Jl-----------1.41l}
62 

~ 109117 

~ 100¡¡---------...--~c-ilt-1 ..... --~ ..... ~ ....... 

" 'O 

•• 87 •••• 10 91 12 13 94 15 98 17 98 

Fuente: SECOFI con datos de BANXICO 

México Ingresa al GATT presionado tanto por factores internos como externos. De esta manera se 

Institucionaliza su Intención de apoyar el multilateralismo y diversificar su comercio. Mediante su adhesión 

a este organismo, el gobierno mexicano promovió nexos de asociación de libre comercio hacia las 

principales regiones del planeta. 

2.3.2 Postura mexicana dentro de la Organización Mundial del Comercio (OMC) 

La Organización Mundial de Comercio (OMC) sustituye, a partir el 1 de enero de 1995, al Acuerdo 

General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT por su sigla en inglés), establecido tras fa 

Segunda Guerra Mundial, como organismo rector del comercio mundial. Esta integrada por mas de 140 

miembros, que representan mas del 90% del comercio mundial. 

Los principales objetivos de la OMC son administrar y aplicar los acuerdos comerciales multilaterales y 

piurifaterales; ser foro de negociaciones comerciales multilaterales y servir de marco para la aplicación de 

sus resultados; administrar los procedimientos de solución de diferencias comerciales; supervisar las 

poflticas comerciales nacionales; y cooperar con el Fondo Monetario Internacional y el Banco Mundial 
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pa~ lograr una mayor coherencia en la formulación de la polltica económica a escala mundial. Con todo 

esto sé busca mejorar.el t:íienestar de la población de los paises miembros. 

Los principios de la OMC son: 

Implementar un sistema basado en normas justas, equitativo y más abierto 

Llberallzar y suprimir progresivamente los obstáculos arancelarios y no arancelarios 

Rechazar el proteccionismo 

Suprimir el trato discriminatorio en las relaciones comerciales Internacionales 

Buscar la integración de los paises en desarrollo, los paises menos adelantados y las economlas 

en transición en el sistema multilateral 

Obtener el nivel de transparencia máximo posible 

Gracias a los acuerdos a los que se comprometen los miembros de esta organización se establece un 

sistema de comercio no discriminatorio, estableciendo garantlas de que en los mercados de otros paises 

se otorgarán a sus exportaciones un trato equitativo y uniforme, a la vez que ellos mismos se 

comprometen a hacer lo mismo a las Importaciones que se dirijan a sus mercados. 

Los paises someten sus diferencias a la OMC cuando consideran que se han violado los derechos que 

les corresponden en virtud de los acuerdos. 

Es Importante mencionar que todos los acuerdos de este organismo Incluyen disposiciones especiales 

para sus miembros que se encuentran en la categorla de paises en desarrollo. Estas disposiciones 

pueden ser: plazos más largos para el cumplimiento de acuerdos y compromisos, medidas destinadas a 

aumentar las oportunidades comerciales para ellos, a la vez que se les proporciona asistencia para 

ayudarles a crear la Infraestructura necesaria para llevar a cabo las tareas relacionadas con la OMC. 

Existen comités especiales que se encargan de estudiar sus necesidades especiales. 

México Ingresó formalmente al GATT en noviembre de 1966. Entre las razones principales que lo llevaron 

a tomar esta decisión después de haber rechazado ingresar al organismo en tres ocasiones anteriores, 

están: 

"'El modelo de sustitución de importaciones se habla agotado. 

" Necesidad de diversificar su comercio exterior tanto por mercados como por productos. 

"'Los cambios acordados en la Ronda de Tokio. 

"'Nuevas tendencias en la economla mundial. 

Como miembro de la OMC y en su carácter de pals en desarrollo, México goza del trato de nación más 

favorecida, el cual consiste en la flexibilidad en la determinación de los periodos que le permiten aplazar 
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o ampliar la aplicación de.~lgÜnas dlspo~l~lorÍes de los acuerdos o instrumentos jurldicos derivados de 

los resultados de' fa ron.da Uruguay,· ási como de un trato diferenciado en diversos acuerdos. 
,. " '' .- . 

Como resul!.ad~',.de:.la R,onda Uruguay en materia de acceso a mercados los paises participantes 

· acordaron : redÚclr;: sus áranceles comprometidos en el GA TT en un promedio de 40%. México se 

benefició d~ Í;,;1J'o'rtante~ ;reducciones arancelarias. Sin embargo, no tuvo la obligación de reducir sus 

aranceÍes ·~plÍ~ádo~, ya que son congruentes con los compromisos adoptados en la Ronda Uruguay y 

actu.alnie~te 'cd~tinúan por debajo de los aranceles consolidados. De esta forma, México obtiene 

r~cip;o~ld~d a la liberalización comercial de los últimos al'\os y consolida sus esfuerzos de diversificación 

·. d~ rrierc~dos: 

La participación de México en la OMC facilita las iniciativas de diversificación comercial que ha 

. emprendido nuestro pals y garantiza que sus esfuerzos por incrementar su participación en el comercio 

mundial no se vean obstaculizados de manera arbitraria. 

Entre las actividades de México en la OMC, destacan las siguientes: 

Defender la compatibilidad de los acuerdos de libre comercio con las reglas de la OMC 

Evitar que se utilicen medidas ambientales con fines proteccionistas 

Defender las exportaciones mexicanas contra prácticas desleales de comercio 

Buscar reciprocidad a nuestro proceso de apertura comercial 

Apoyar la diversificación del comercio exterior de México 

Aprovechar las oportunidades de acceso en los mercados de Europa, Japón y el Sudeste 

Asiático, a través de una difusión apropiada ante cámaras y asociaciones de exportadores 

nacionales de las concesiones otorgadas en esos mercados 

Finalizar negociaciones para lograr un mayor acceso a los mercados de China, Taiwan, Arabia 

Saudita y Rusia, asf como de otros paises que se encuentran en proceso de adhesión 

Notificar leyes y reglamentos nacionales a la OMC 

Dar seguimiento a los comités y grupos de trabajo de la OMC para defender los intereses 

comerciales de México 

Evitar el uso de medidas unilaterales 

Lograr una mayor participación de la pequel'\a y mediana empresa en el comercio internacfonal 

Analizar las polftlcas comerciales de los miembros de la OMC y cuidar que sean compatibles con 

las reglas de la organización 

Coordinar la posición de México tanto en la OMC como en la OCDE en temas complementarlos 

Proseguir el análisis para la agenda futura de la OMC, a fin de cubrir los Intereses de México en 

la Reunión Ministerial de Singapur, en diciembre de 1996 
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Preparar el examen de la polltlca comercial de México, que será revisado por el mecanismo de 

examen de las pollticas comerciales en 1997. 

2.3.3 Diversificación de mercados y concertación de Tratados De Libre Comercio 

Las negociaciones comerciales lnlernaclonales de México son fundamentales en la promoción de las 

exportaciones y constituyen un Instrumento Importante en la estrategia de crecimiento y modernización 

del paf s. 

En la última década hemos obseivado con claridad que en los paises europeos y el algunos otros 

americanos se está produciendo un efecto globalizador como consecuencia de la ruptura del frente 

comunista, tal es el caso de los tratados entre los paises de América del Norte, América del Sur, las 

Incorporaciones de la Unión Europea de los antiguos paises comunistas de Este, etc. Una de las razones 

principales por las que un pafs firma un tratado comercial tiene que ver con la defensa nacional. 14 Resulta 

extrano pensar que un motivo fundamental para unirse a un acuerdo entre naciones es, basicamente, de 

tipo local y sólo interesado en si mismo. Va mas allá de eso, ya que se convierte en una herramienta para 

el bien nacional, aún mas, le permite a un pafs relativamente pequeno tener un papel en el contexto 

Internacional que de una u otra forma le afectan. De ah! la importancia de ser mejor un participante activo 

que un simple espectador sin medios para proteger sus intereses. 

Un tratado será exitoso en la medida en que se planee una estrategia basada en situaciones reales y 

donde las mejoras sociales se realicen rapidamente. Al mismo tiempo se debe estar muy consciente de 

que un tratado comercial internacional no puede funcionar por si mismo, no es sólo una fórmula para 

lograr la grandeza económica y la felicidad social. Forma parte del paquete, no sólo el contenido. 

Se debe reconocer que los paises han desarrollado diversas formas de asociación comercial, originadas 

por la necesidad de aprovechar ventajas comparativas en los procesos de producción. En relación a esto 

y al grado de Integración y complementariedad de la economla mexicana, se abrió la opción de integrar 

mercados comunes. acuerdos de libre comercio. acuerdos sectoriales y acuerdos de preferencias 

económicas y/o arancelarias que optimicen las escalas de operación y aparato productivo y la adopción 

de tecnologlas adecuadas a cada sector, sin lesionar la soberanía de la polftica. 

En los últimos diez anos, México se ha convertido en una nación estratégica para el resto del mundo, al 

ser el único que cuenta con tratados comerciales con los principales bloques económicos. 

Con el objeto de ampliar y diversificar los mercados de exportación, México tiene en vigor tratados de 

libre comercio con Estados Unidos y Canadá; Colombia y Venezuela; Costa Rica; Bolivia; Nicaragua; 

Chile; Unión Europea e Israel. Asimismo, El Salvador, Guatemala y Honduras, entre otros. 

14 Stephen Murray. "Tratados. Visión y ejemplo de la pequena empresa" en la revista Negocios Internacionales, 
Edit. BANCOMEXT, México, Enero2001, Pág. 15 
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Con Uruguay, el 29 de diciembre de'1999,·se concretó·un~ .. profund~: ampliación.del Acuerdo de 

ComplementacÍón Económica: que. significa· que -más def 90°Í'a ·del·. universo arancelario entre México. y 

Uruguay, quedará llbre de ar~nceles. éori Perú: a p~rtiÍ:'ciei 2s ci;{ febrero de 2000, se acordó una 

ampliación. del Acuerd~ .•. de •. Comple¡;;~ni~clón;E6f60i~_á ·~~~a'lnclulr pr~ferenclas para algunos 

productos de Interés .de las Partés,"asl comÓ·u.n mécanlsmo de solución de controversias. 

c;on Argentlna,'enoctubre de 1998, se desarrollaron acciones para ampliar la cobertura y·vlgÉmcla del 

·Acue'rdo de Complementación Económica, suscrito en el marco de ALADI. 

.·con B·~asll, se viene desarrollando un proceso de negociación para concertar un. 'nuevo'Acuerdo, similar a 

los q~e nuestro pals tiene suscritos con Argentina y Uruguay. Dicho pro~~~o/reglstra avances 
; . , .. ·.::<:'.,\''.• ', 

significativos en los textos de la normativa, que entre otros temas, Incluye acceso a ·m~rcados, reglas de 

· o.rigen,· normas técnicas y fitosanitarias, asl como un mecanismo de solución dé 1é::ontroverslas. En 
' . . 
materia de productos, se tiene un avance moderado. 

Se tienen establecidos procesos de negociación para lograr tratados de libre comercio con .Ecuador y 

Perú._ asl como con Panamá y Trinidad y Tobago. Para el caso de Panamá, se espera rean'udar la 

negociación, tan pronto como ese pals culmine su proceso de negociación con Centroamérica. 

2.3.4 Importancia de la promoción de las exportaciones 

Según la teorla de promoción de exportaciones, definida por Seringhausy Botschen 15
, se entiende que 

son aquellas actividades desempenadas por el sector público o privado, destinadas a fortalecer a las 

empresas nacionales en las deficiencias qué éstas presenten, ya sea en conocimientos, recursos y 

habilidades, a fin de que puedan competir satisfactoriamente cada vez más empresas en los mercados 

Internacionales. 

Loa apoyos a la exportación deben dirigirse a Incrementar la competitividad de las empresas, y hacer que 

participen más en el comercio exterior. 

Para que una polltica de promoción de exportaciones sea eficaz se necesita de la participación tanto del 

sector público como del privado, la clave es la cooperación, ya que el objetivo es el mismo, ambos 

sectores persiguen el beneficio económico. Un elemento esencial es contar con una estrecha integración 

entre mecanismos de promoción de exportaciones y estructura productiva, sector laboral y polltica 

comercial, asl como entre los organismos de financiamiento y de estimulo a las inversiones vinculadas 

con el desarrollo a las exportaciones. Asimismo, se necesita de una sólida Infraestructura institucional, la 

cual permite el diálogo entre ambos sectores. 

Los autores Tesar y Tarleton 16 enfatizan la importancia de la participación del gobierno en las pollticas de 

promoción de exportaciones, y establecen que el éxito de una polltica asl está basada en la coordinación 

" Seringhausy Botschen, Op. Cit, pág. 115 
16 ldem. pág. 25 

56 



que tenga el gobierno con los empresarios, la banca, los dirigentes polltlcos, el sector educativo y las 

firmas Internacionales. 

Existen diferentes programas Implementados por el gobierno orientados a promover las exportaciones de 

las empresas mexicanas. A continuación se presentan algunos de los programas más importantes y de 

mayor Impacto para los empresarios Interesados en Incursionar en el negocio de las exportaciones. 

1) In/e/ate·· en· la. Exportación es un nuevo programa que se realiza a través de Grupos Promotores 

Estatale~ (GPE), los cuales están Integrados por todos los actores de comercio exterior ubicados en el 

Estado.El GP·E.detecta empresas con actividades en el mercado nacional e Interesadas en exportar y se 

les apile~ I~ ¡;:,e.todologla que Incluye: una cédula de Identificación, un cuestionario de oferta exportable 

para. detf'.rmina'r 1~"v1abUlclad y establecer un programa de trabajo, brindando un seguimiento puntual a los 

proyectos' medlante·.un servicio Integral de orientación y asesorla hasta concretar la operación. 
;, .. -.,:;V·.": 

,. 
2) ·La{Empré~as Integradoras de Exportación Identifican a las PYMES del mismo giro con producto 

honíogéneó e· interesadas en exportar, con el fin de promover la unión para consolidar volúmenes y 

·caild,ad. s·e promueve la figura de Empresas Integradoras y se les da seguimiento desde la formación de 

la empresa hasta la consolidación del proyecto de exportación. 

3) El Sistema Nacional de Orientación al Exportador (SNOE) opera a través de una red de módulos de 

orientación al exportador (MOE's) Instalados en todo el pals, proporciona un servicio personalizado de 

orientación y asesorla gratuito en materia de comercio exterior con una metodologla que permite al 

empresario adentrarse rápidamente en el proceso de la exportación; integra y ofrece información sobre 

los servicios que brindan las dependencias del sector público, cámaras, asociaciones, organismos 

empresariales e Instituciones educativas. 

4) Comparte tus ideas de éxito. Este programa busca promover la exportación de empresas de sectores 

prioritarios proporcionando información especializada sobre los principales aspectos del proceso 

exportador. De Igual forma, Identifica empresas exportadoras que por su destacada participación en 

mercados externos pueden aportar modelos de trabajo y experiencias aplicables al desarrollo de nuevas 

empresas exportadoras, información que se difunde mediante unas Gulas de Exportación. 

5) La Comisión Mixta para la Promoción de las Exportaciones (COMPEX), es un órgano auxiliar del 

Ejecutivo Federal en materia de comercio exterior, constituye el único instrumento de concertación de · 

acciones entre los sectores público y privado con el objetivo de simplificar los trámites administrativos, asl 

como reducir los obstáculos técnicos y jurldlcos que enfrentan las empresas que exportan o desean 

exportar, fomentar el desarrollo de una cultura exportadora y apoyar problemáticas de importaciones 

relacionadas con el proceso exportador. 
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Además de estos programas,· no' se puede··.dejar de lado los diferentes tipos de incentivos para la 

promoción de exportaciones. Estos: se ~la~lflcan en económicos y de mercadotecnia. Los primeros 

afectan la rentabllldad de las empresas, se subdividen en fiscales (devolución de Impuestos ). aduaneros 

(como el régimen de Importación temporal), ·· y financieros (proporcionan recursos monetarios). Los 

incentivos de mercadotecnia afectan la Instrumentación de las estrategias de mercadotecnia orientadas a 

la exportación, están dirigidos hacia áreas básicas de la planeaclón estratégica. 
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3. ACTIVIDADES Y FUNCIONES DE LA EMPRESA 

El objetivo de este capitulo comprender el significado de la empresa, la forma en que puede organizarse 

de acuerdo al fin que persigue, los objetivos, planes y estrategias. Cada unidad o dirección debe cumplir 

funciones especificas y en este capitulo se estudiarán las principales direcciones que conformarán la 

empresa comerclaflzadora. 

En sentido económico, la empresa es considerada una unidad de producción de bienes y servicios para 

satisface~ un márcado._ 1-,> 

Desde el aspecto'J~-rfdi~~. su' fu~damento está formado ante todo por las disposiciones constitucionales 

que _:gará-ntl~a·n·:-~i}'ci~i;(;;,ci de propiedad y reglamentan su uso y llmltaclones, lo cual ocurre 

prlnclpal~ente án ~Í ~~Í~~lo 27 Í:~nstituclonal. También deben considerarse las demás leyes como la Ley 

de Sociedades Mercantiles, la-escritura legal constitutiva (como vimos en el capitulo 2) ya que esta es la 

que determina las caracterlstlcas particulares de la empresa. 

El fin Inmediato de la empresa es la producción de bienes y servicios para un mercado. El fin mediato es 

la obtención de un beneficio económico mediante la satisfacción de alguna necesidad de orden general o 

social. 

La empresa se forma de tres clases de elementos: 

1) Bienes materiales, como los edificios, las Instalaciones, maquinaria y equipo, las materias primas, 

el dinero (lo que se tiene disponible para los pagos), el capital (constituido por valores, acciones, 

obligaciones), entre otros. 

2) Hombres, que constituye el elemento activo de la empresa, pueden ser los obreros, supervisores, 

técnicos, altos ejecutivos, directores, etc. 

3) Sistemas, que son las relaciones estables en que deben considerarse las cosas y personas. Son 

los bienes inmateriales, ejemplo: el sistema de producción, de organización, etc. 

El empresario es el que se encarga de la coordinación del capital y trabajo, que es la esencia de la 

empresa, y de las funciones técnicas que completadas y coordinadas, logran la producción de bienes y 

servicios para el mercado. Entre sus funciones están: 

Asunción de riesgos, sus ganancias dependen de la prosperidad de la empresa. 

Creatividad e Innovación, tiene la Idea de hacer surgir la empresa, ampliarla, cambiar su 

objetivo, adaptar nuevos sistemas. 

Toma de decisiones fundamentales y finales. 

Delega funciones, foja objetivos y pollticas. 

Controla, para ello debe conocer los resultados generales de la empresa. 

1 Reyes Ponce, Agustln. Administración de Empresas. Teorla y Práctica. Edit. Limusa, México, 1966, pág. 75. 
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Apiueba 1~ organl~aciÓn de ia empresa. 
l.:_. - .·_,!\' 

::· 

La administración.es el conjunto sÍstematié:~.dereglas·para lograrla máxima eficacia en las formas de 

estructurar y manéÍ~r urí or9~~isin'8 s~~1at' comodefiii~ Reyes ponce, 1a adm1n1stración de empresas es 

la técnica que'b~sc~•'i89~r'1~~úÍt~~¡j~'~ci~ "r~iaxlrri~ ~fl~áci~ en. la coordinación de las cosas y personas 
que i~teg-r~~ u:~·a·:~~·~res·~;,2·~:.:r ··~<"?~ :-~,, ·.,• 

La admlrilsÍraclón considera a IOs procesos gerenciales como un conjunto de procesos que favorecen la 

·eficaéia y eficiencia de las organizaciones. Los procesos básicos son: planeaclón, organización, dirección 

y control. 

1. La planeaclón incluye reflexionar sobre la naturaleza fundamental de la empresa y decidir cómo 

conviene situarla en su ambiente, cómo hay que desarrollar y aprovechar sus fuerzas y cómo se 

afrontarán los riesgos y oportunidades del ambiente. También Incluye definir las ambiciones 

básicas y a largo plazo y traducirlas en objetivos mas especlficos y a corto plazo, asl como los 

métodos de realización. 

2. El término organización se refiere a la división de la organización entera en unidades, llamadas 

divisiones o departamentos, y en subunldades, conocidas como secciones, que tiene 

determinadas responsabilidades, y una jerarqula de relaciones. Las unidades y subunldades 

deben coordinarse a fin de combinar esfuerzos para cumplir con los objetivos generales de la 

organización. 

3. La dirección posee dos significados. La primera se refiere a las actividades mediante las cuales 

los directores establecen el carácter y el tono de su organización. El segundo significado denota 

el proceso de influjo Interpersonal en virtud del cual los directores se comunican con sus 

subalternos respecto a la ejecución del trabajo. 

4. El control es un proceso que existe en vigilar el proceso basándose en los objetivos y normas 

obtenidas de la planeación. Relaciona el progreso real con el que se previó al momento de la 

planeaclón. La realización de informes, comparaciones y evaluación del avance constituyen el 

fundamento para hacer ajustes y aplicar otras medidas correctivas. 

3.1. PLANEACIÓN DE LA EMPRESA 

Para empezar a planear la empresa se debe establecer la orientación que se le va a dar, en este caso, la 

actividad principal sera exportar. El procedimiento se conforma por los planes que senalan la secuencia 

cronológica mas eficiente para obtener los mejores resultados en cada función concreta de la empresa. 

Entre las técnicas de planeación encontramos: 

• Manuales de objetivos y procedimientos 

. Diagramas de proceso y flujo 

2 /c/em, pág. 26 
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. Gráficas 

. Programas 

Para este trabajo de lnvestlgaclÓn.' podemos. considerar· como · un manual los procedimientos de 

planeaclón y organización ~ÜgerÍdos para ia creación deuría empresa comercializadora de exportación. 

Est~s pueden ser folletos; libros, carpetas; 'etc: ~Ú fÚnclón es que de una manera fácil de manejar 

(manuable) concentran en' fornia' slsté~1ca'. u~~· serie d~. eíéinentos para un fin concreto que es orientar y 
_, _,·. '· :. '. ·."· •:'·•·:'··:···:,:~-~<:F .. ~·/··::-?·,,.,f·.'·:.-',·•-". 

uniformar. la conducta que se presenta ent~e cada gr~po en la empresa. 

La organización es el arreglo de las funciones que. se estiman necesarias para lograr un objetivo y una 

Indicación de la autoridad y la responsabilidad asignadas a las personas que tienen a su cargo la 

ejecución de las funciones respectivas. 3 

Existen tres principios básicos que se deben tomar en cuenta para toda organización: 

1) Principio de la unidad de mando, para cada función debe existir un solo jefe. 

2) Principio del equilibrio de la autoridad- responsabilidad. La autoridad se ejerce de arriba hacia 

abajo, la responsabilidad va en la misma linea, pero de abajo hacia arriba. Debe precisarse el 

grado de responsabilidad que corresponde al jefe de cada nivel jerárquico, estableciéndose al 

mismo tiempo la autoridad correspondiente. 

3) Principio de delegación de funciones, consiste en hacer a través de otros. 

Para la división de funciones se deben seguir una serie de reglas que a continuación se presentan: 

Teniendo en cuenta los objetivos y planes que se pretenden realizar debe hacerse una lista por escrito de 

todas las funciones de la empresa. Deben definirse de manera sencilla cada una de las funciones 

enllstadas, para reconocer si hay funciones idénticas o superpuestas. Cuando se tiene i¡na división 

funcional teórica se reúnen las funciones obtenidas en unidades de organización, tomando en cuenta el 

número, preparación, experiencia de las personas de las que podemos disponer. 

Para el Investigador Reyes Ponce las funciones básicas de la empresa son tres: producción, ventas y 

finanzas. Según los objetivos de la empresa habrá una unidad que destaque más que la otra. En el caso 

de una comercializadora, las ventas tendrán mayor importancia que las otras dos. 

Existen diferentes sistemas de organización dependiendo de la división de funciones y la autoridad, los 

principales son: lineal o militar, funcional y linea staff. 

La organización de tipo lineal constituye la forma estructural más simple y más antigua. Tiene su origen 

en la organización de los antiguos ejércitos y en la organización eclesiástica de los tiempos medievales. 

3 ldem, pág. 211 
61 



La denomlnaclóri "lineal" se debe al hecho de que, entre el superior y los subordinados existen lineas 

direct~s y únl.cas· de autoridad y responsabilidad. Es una organización simple y de confirmación piramidal 

donde·· c.ada jefe recibe y transmite todo lo que pasa en su érea, toda vez que las lineas de 

comúnlcaclones son rlgldamente establecidas. Es tlplcamente una forma de organización encontrada en 

las p-~quenas empresas o en los estados iniciales de las organizaciones, pues las funciones béslcas o 

primar.las de las organizaciones generalmente aparecen en primer lugar y pasan a constituir el 

.. fundamento de la organización. 

Lá organización funcional es el tipo de estructura organizaclonal que aplica el principio funcional o 

principio de la especialización de las funciones para cada tarea. Las comunicaciones entre los órganos 

existentes en la organización son efectuadas directamente sin necesidad de Intermediarios. Las 

decisiones son delegadas a los órganos o cargos especializados que posean el conocimiento necesario 

para Implementarlas mejor. Se basa en la prioridad de la especialización de todos los órganos o cargos, 

en todos los nlvtiles de la organización. Las responsabilidades son delimitadas de acuerdo con las 

especializaciones. 

El tipo de organización llnea-"staff" es el resultado de la combinación de los tipos de organización lineal y 

funcional. Es el tipo de la organización més empleado en la actualidad. En la organización llnea-'staff" 

existen órganos de linea (órganos de ejecución) y de asesorla (órganos de apoyo y consultarla) 

manteniendo relaciones entre si. Los órganos de linea se caracterizan por la autoridad lineal y el principio 

escalar, mientras que los órganos de "staff' prestan asesorla y servicios especializados. 

En la organización llnea-"staff" conviven órganos de linea y órganos de staff. Los órganos de linea son 

los responsables por el alcance de los objetivos bésicos de la organización: son los que producen 

resultados para la organización. Los órganos de staff son los de apoyo y ayuda que asesoran los órganos 

de linea. Las principales funciones del "staff' son: 

1. Servicios: esto es, actividades especializadas, como contabilidad, compras, personal, 

investigación y desarrollo, procesamientos de datos, propaganda etc, realizadas y ejecutadas por 

el staff. 

2. Consultorla y asesorla: esto es, actividades especializadas, como asistencia jurldica, métodos y 

procesos, consultorla para el trabajo, etc. 

3. Monitoreo: monitorear significa, hacer seguimiento y evaluar una determinada actividad o 

proceso sin intervenir en él. 

4. Pianeación y control: casi siempre las actividades de planeación y control estén delegadas a los 

órganos de staff. 

Las funciones de staff pueden existir en cualquier nivel de una organización del tipo linea-'staff", desde el 

nivel més alto hasta el nivel més bajo de la organización. En los órganos de staff en si, a medida que 
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sube· en la escala jerárquica,::· aumenta la ·.proporción de las funciones de prestación de servicios 

especializados;· 

Las empresas· p~quenas ~o requle~en de mucha especialización. Entre más grande sea es necesario Ir 

dividiendo funciones, esÍa división s~ da ~n más de una forma. Para cumplir con los fines que se plantean 

en este trabajo de Investigación, a continuación se presenta un modelo de organización para la empresa 

comerclalizadora. 

ASAMBLUA DE ACCIONISTAS 

1 CONSEJO ADMINISTRATIVO 

DIRECCIÓN GENERAL 1 
1 

1 1 1 
D. DE FINANZAS 'I D. DE OPERACIÓN Y I' D. DE MERCADOTECNICA 

1 
LOOISTICA 

1 

Cuotas por Planeación Empresa 
cobrar/pagar Transportación Producto 
Pasivos Producto Mercado 
Seguros Almacén Comercialización 
Formas de 
pago 

Areas Staff 

Reporta directamente a la Dirección General 

1 

,. --MM 

'I D. DE RECURSOS 
HUMANOS 

Capacitación 
Selección del 
personal 

1 
ASESOR 
LEGAL 

La Asamblea de Accionistas es un órgano que no interviene en la toma de decisiones de la empresa. 

Está compuesta por personas que aportaron cierta cantidad de dinero para la creación y funcionamiento 

de la empresa. Invierten y reciben ganancias. 

El Consejo Administrativo no trabaja permanentemente en la empresa, realiza otras actividades fuera de 

ella. Se reúne periódicamente y es el órgano máximo en la toma de decisiones en la organización. 

En este caso el staff son los departamentos cuyas actividades no se consideran muy básicas o "directas" 

en la realización de la misión de una organización. Por lo general las actividades staff Incluyen dar 

servicio, consejo, vigilancia y control a las unidades de la organización lineal. 
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3.1.1 DIRECCIÓN GENERAL 

Es la encargada de la toma de decisiones Importantes y de trascendencia, supervisa la operación de 

ceda departamento, responsable de todas las relaciones que la empresa necesita para obtener 

resultados a partir de nuevos prospectos, analiza y pone en práctica, en su caso, proyectos con alto 

grado de vlabllldad y factlbllldad pretendiendo una mayor rentabilidad, proyecta a corto, mediano y largo 

plazo el futuro de la empresa. 

Entre sus responsabilidades está la de crear la estructura de la empresa. La estructura es una 

herramienta de que se valen los directores para penmillrle a la organización realizar debidamente su 

estrategia. Esta estrategia debe estar adaptada a la tecnologla y ambiente de la organización. 

Conforme al concepto clásico, el punto de partida de los directores por coordinar las organizaciones es el 

diseno de un sistema de autoridad. Con ello se pretende establecer una jerarqula que ordene qué 

puestos realizan determinadas actividades y qué relaciones de subordinación habrán de existir. 

Funciones principales de un director: 

Interpersonales, desarrollan la función de representantes, lideres y personas de enlace 

cuando cumplen con sus deberes. 

lnformaclonales, sirven como centro nervioso donde obtienen Información sobre el 

ambiente y su organización al vigilarlos a ambos. Son supervisores, diseminadores y 

portavoz. 

Declsionales, según Mintzberg son cuatro: empresario, soluclonador de problemas, 

aslgnador de recursos y negoclador.4 

3.1.2 DIRECCIÓN DE FINANZAS 

Esta dirección tiene entre sus funciones, elaborar presupuestos y analizar resultados; distribuye el 

recurso financiero que necesita cada área para su operación, realiza proyecciones de creclmlenlo que 

permitan acrecentar su valor en el mercado, elabora procedimientos para obtener una mayor eficiencia 

financiera, entre otros. En este aparatado veremos las actividades concernientes especlficamente a una 

empresa comerclallzadora de exportación, que tiene que ver con todo lo relacionado a las diferentes 

fonmas de pago para realizar las transacciones comerciales. 

Uno de los puntos clave para el éxito de las operaciones de comercio internacional es elegir la forma más 

adecuada para recibir o efectuar los pagos en las transacciones comerciales. 

Por lo general los participantes en una transacción de este tipo se encuentran en paises diferentes y por 

lo mismo pueden presentarse algunas diferencias, por ejemplo, en el cuerpo legal que regula el comercio 

'Hnmpton, Davd R. Administración. 3a. Edición. Edil. Me Graw Hill, México, 1997, pág. 29. 
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Internacional erÍ los ~als~s de c~da un~ de 'ias 'partes, Es lóglcÓ una falta de confianza por lo que se 

vuelve necesarl~ garántlz~i ei C:~br6.'; 
':·:~::~~:- ,.->. J." -':l' 

AsÍm1srT10 •. se cleben.éon~lderai'otrosllspectos que pueden Influir en forma negativa en las transacciones 

: :~.'i~t~~!~~~W{f tt:,,. ,_, ""'"""' ,~. '°"=w• """ º'" """' 
•.. •. qÚé forrriaé:iEi"pa~oí;;''~~~·~¡9i;';;);'~f~·~s~gurase que le harán el pago con oportunidad. 

_ _· --__ .': ._ ~~ ;_,~ ;;·~- ;~~~:~~-,~~.~;~-~~f~~,:~~; :~~-:~¿JF-:; -: · . 
· Existen v~rlas.formas,para'reallzar .ºrecibir los pagos de las mercanclas, estas pueden ser: cheques, 

giros bá~éáil~~:to~d~~~~;~~·~~go;: ~obranzas bancarias Internacionales, cartas de crédito. Esta última es 

. la q~e:brl~da ~'Syéi?~~~~ridad al e~portador de que cobrará en su plaza, es la forma de pago más 

. " utlllz~cÍá.• S~ ~ecomlenda' que· antes de Iniciar una operación con carta de crédito analice bien este 

ci'6cu~ento o busque la asesoría de un banco. 

Antes de Iniciar cualquier operación de comercio internacional conviene investigar las referencias 

comerciales y económicas de la contraparte; BANCOMEXT ofrece este servicio. 

En la Instrumentación de la carta de crédito participan los siguientes sujetos: 

Exportador o vendedor: su intervención se inicia al negociar los términos y condiciones de la carta de 

crédito; posteriormente tendrá que embarcar las mercanclas de acuerdo con lo convenido. 

Importador o comprador: es quien inicia los trémites para establecer la carta de crédito; se le conoce 

también como el ordenante. 

Banco emisor: es el que emite o abre la carta de crédito de acuerdo con las instrucciones de su 

cliente, es decir, del comprador. 

Banco intermediario: se Je denomina "notificador" si únicamente avisa del crédito, y "confirmador" si 

entrega Ja confirmación del crédito a su cliente. 

Para llevar a cabo su cometido, Jos bancos suelen utilizar a otros bancos del extranjero, a los que se les 

denomina corresponsales, su función es evaluar o calificar a los clientes y documentos para garantizar el 

éxito de la operación. 

Se recomienda que nunca realice un embarque antes de recibir de su banco la confirmación de la carta 

de crédito. Cerciórese de que todos los datos consignados en el documento son correctos. Verifique que 

los términos y condiciones coincidan con lo convenido con el cliente. Prepare todos los documentos tal 

como se requieren en Ja carta. 

5 Pedro Azcué M. Modalidades de Pago Internacional, de la Serie de Documentos Técnicos, Nº t O, BANCOMEXT. 
México, 1996, Pág. 63 
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3.1.3 DIRECCIÓN DE MERCADOTECNIA 

Esta ·dirección es sustancial para el objetivo que perseguimos. Se encarga de analizar y estudiar las 

oportunidades de mercado, estudio del objetivo final (!argel), responsable de la publicidad necesaria que 

Involucra el giro, estudia y evalúa la competencia, elabora estrategias de mercado (marketing) para 

enfrentar a sus competidores, promueve la Imagen y la presencia de la empresa en el mercado. 

Cuando decide Iniciar una empresa de este tipo, debe evaluar la capacidad de su producto, ubicando sus 

fortalezas y debilidades frente al mercado exterior, su capacidad empresarial, para distinguir las 

oportunidades y amenazas que se le presentan. Debe hacer un profundo estudio de mercado para 

encontrar las mejores opciones para la colocación de sus productos y su permanencia, de esta manera 

se reducen costos y riesgos. A continuación se exponen cada uno de estos factores. 

3.1.3.1 Competitividad del Producto 

Para saber si su producto es competitivo en otro mercado se deben evaluar los siguientes aspectos: 

Identificación de las condiciones de mercado: costumbres, modas, tendencias en gustos y 

preferencias, segmentos de mercado y condiciones de acceso. 

Identificación de oportunidades y amenazas con respecto a la competencia del mercado, como 

caracterlsticas del producto, precios y pollticas de venta, servicios que se ofrece, cómo se 

promueven, canales de distribución utilizados, niveles de preferencia arancelaria que reciben otros 

paises. 

Con respec¡to a la calidad de sus productos, es dificil determinar un estándar internacional de calidad, ya 

que cada pals cuenta con sus propia$ hormas, costumbres y necesidades. En general, podemos 

entender por buena calidad aquella que es uniforme y que cubre con las especificaciones requeridas. 

Existe la creencia de que para participar en los mercados internacionales se requiere de excelente 

calidad; pero lo que sucede es que no se tienen claros los factores principales que determinan la calidad 

de un producto, estos son: excelente, alta y media. 

Hay mercados para todos los niveles de calidad; por ejemplo, en un mismo pals puede haber 

consumidores que compren ropa muy barata aunque dure muy poco. El problema no es el nivel de 

calidad, debido a que podemos encontrar los mercados adecuados a ella; el problema real consiste en la 

falta de uniformidad en la calidad. No es recomendable ofrecer calidad alta y enviar mercanclas con un 

nivel de calidad diferente a la ofrecida. 

En cualquier caso, es Importante que su producto tenga el objetivo de asegurar la mejor calidad. En 

general los mercados extranjeros tienden a ser cada vez más exigentes en lo que a calidad se refiere. 
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El punto de partida para iniciar la exportación es contar con un producto competitivo que satisfaga las 

necesidades, gustos y preferencias del mercado meta mejor que la competencia. Si ha tenido aceptación 

en el mercado nacional, tiene mayores posibilidades de tener éxito en el mercado externo. 

Lo primero que tiene que hacer es describir su producto; analizar si tiene éxito en el mercado nacional y 

si tiene algunas ventajas respecto a la competencia nacional e Internacional sobre diseno, precio, calidad, 

utilidad y exclusividad. Debe examinar sus ventajas o debilidades frente al producto de la competencia, 

su grado de originalidad. 

Otro aspecto a tomar en cuenta es el grado de flexibilidad que tiene para adecuarlo constantemente a los 

gustos y preferencias del mercado externo. Muchas veces es necesario adaptar los productos a las 

exigencias y necesidades del comprador. A continuación se enlistan una serie de aspectos que se deben 

considerar para el cambio de diseno de un producto nacional para adecuarlo a otros mercados. 

El producto: dimensiones. color, diseno, materiales, especificaciones técnicas, caracterlsticas, 

méiodos y condiciones de empleo. 

Utilización: requisitos de distribución, condiciones para el almacenamiento doméstico. 

El embalaje: métodos de transporte, requisitos para su protección, métodos de manipulación, 

condiciones de almacenaje y requisitos de comercialización. 

El envase : condiciones de almacenaje, requisitos de identificación. 

Requisitos de protección, Información y comercialización. 

Debe tomar en cuenta su capacidad para satisfacer un Incremento en la demanda de su producto. 

Si requiere de asesorla o apoyo financiero para adoptar el diseno de sus productos de exportación, existe 

un centro encargado de brindar esta ayuda, es el Centro Promotor de Diseno México; a través de él se 

apoya el esfuerzo empresarial para mejorar la competitividad de productos y servicios mediante el disei\o 

Integral y vincula a las empresas con profesionales del diseno. 

Para hacer un estudio sobre la competitividad de su producto se sugiere que lo compare con el de la 

competencia nacional, sobre cada uno de los rubros mencionados o los que crea conveniente, según las 

caracterlstlcas deseables en su producto o dirljase a puntos de venta de productos de importación 

similares al suyo y realice la misma operación. 

También puede acudir al Centro de Servicios al Comercio Exterior de BANCOMEXT para investigar sobre 

gustos y preferencias de consumidores, niveles de venta y precio; caracterlsticas de su producto en el 

mercado de destino. Puede consultar o adquirir un estudio de mercado, si no cuentan con uno 

exactamente de su producto o mercado. 
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Tiene la opción d~;consultar otras ln~tit~clones extranjeras que se encuentran en México como la 

Am~rlcanChatriber en'b~so ·d~' ~xport~éi~nes a Estados Unidos, Jetro para Japón, asl como la red 

Informática lnteina~lon~Í'~1á}~ie.~~~t ~~muna. relación de los paises con los que México efectúa mayor 

Intercambio· co'meiclaÍ.:\"?~·(éc' :>/i:" :\ · 

.... : •• :•• .• •{ •. ;:J·i~\·~~~J':.~~{fff~1~.del Producto 
Al mlsmoUempo_que se real.Iza el_análisls del producto a exportar, se debe efectuar un estudio de costos 

de producclÓn~·c6~·Jr~Í~\ii~clÓ.nf:~nte~ de.fijar el precio de exportación 

Para deter~inaf}:~~J~)~~]~~YL:ón,~e deben analizar dos variables, la primera es la situación del 

me;cado, y la Ót;a so~ í65~6~to~·ci~:produccÍón y comercialización. 

Muchas empresas que empiezan a exportar creen que para fijar el precio de exportación solo tienen que 

calcular los costos de producción y comercialización y sumar un porcentaje de beneficio. Pero esta forma 

no es la correcta, ya que se necesita hacer una evaluación de los costos y un análisis de la situación del 

mercado para el producto. El mercado y los objetivos de la empresa deben ser el punto de partida en la 

formación del precio, y sólo se deberán emplear datos de costos para determinar si se puede satisfacer 

ese mercado y obtener beneficios. 

Para entender el significado del costo de exportación, se extrajo una definición de Guillermo Contreras, la 

cual explica que el costo es la suma de erogaciones en que una persona física o moral Incurre para la 

adquisición de un bien o servicio, con la intención de que genere ingresos en el futuro.• 

Para determinar el costo de exportación se deben considerar: 

los costos de producción directa e indirecta 

los costos de comercialización y distribución 

otros factores como la comisión sobre ventas, Intereses, economlas a escala al vender mayor 

volumen, etc. 

Factores que Influyen en la determinación de un precio internacional: 

Demanda del producto 

Reacciones de la competencia 

Loglstica internacional 

Participación esperada del producto en el mercado 

Beneficios o restricciones arancelarias y no arancelarias 

Adecuación del producto, envase y embalaje 

Los términos de compra-venta Internacionales (INCOTERMS). 

6 Guillermo Contrerns. Formación del Precio del Exportación de la Serie de documentos técnicos Nº S, 
BANCOMEXT, México, 1996, Pág. 5 
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Los prlriclp~le~ costÓsd~ exporta~lón se cl~slfican de la siguiente manera: 

Costos fijos qu~:se, originan por rn~ntener una unidad o gerencia de exportación, sueldos, rentas, etc. 

Costos v;;.rlable; ocaslCÍnad~spÓr la r~allzaclón concreta de la exportación. 

Los co~to~ fijo~~·;s"~, ~rlgin~n aunque no se efectúe la exportación y son necesarios para mantener el 

'negocio: 

' ' ' 

El costo variable unitario total de un producto para exportarse se compone del costo variable de 

fabricación más el costo variable de exportación; los costos variables de comercialización se pueden no 

Incluir, ya que sólo tienen como propósito la comercialización en el mercado Interno. 

La mayorla de los productores mexicanos y que buscan exportar sus productos, manejan los mismos 

precios de venta en México que para sus productos de exportación. Esto no es lo correcto. En la mayoria 

de los casos, los gastos de venta, distribución y almacenaje son cargados al productor, por lo que esos 

precios no deben ser reflejados en el precio de venta. Dicho en otras palabras, es necesario que estudie 

sus costos y revise aquellos conceptos que puedan no ser Incluidos en su precio de venta. Algunos 

costos que pueden ser eliminados de su precio son: Incentivos fiscales, gastos de cobranza, costos de 

ventas y almacenaje, y distribución. 

Como exportador es recomendable que proteja su precio contra la inflación de México o cualquier pals 

con quien mantenga relaciones comerciales. Protéjase con un tipo de cambio mas alto al regular, 

recuerde que los precios que usted ofrezca en su lista de precios, son los precios finales, y es muy raro 

cambiarlos. Su lista de precios deberá mantenerse al menos por un periodo mlnimo de un al\o, y si usted 

considera Incrementar sus precios, hágalo con al menos tres meses de anticipación, de manera formal y 

por escrito. 

3.1.3.3 Propiedad Industrial 

Es necesario proteger correctamente las marcas, patentes y derechos de autor en las exportaciones de 

un pals a otro, de esta manera se fomenta la transferencia de tecnologia y la actividad comercial, 

evitando la piraterla y protegiendo a los autores originales. 

Las entidades mexicanas encargadas de verificar la propiedad industrial son la Secretarla de Economia y 

el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI). 

En todos los tratados de libre comercio se contempla un capitulo para la propiedad industrial. 

SI el producto que se va a exportar Incluye una marca o patente relacionada con la propiedad Industrial, 

debe registrarse ante el IMPI. Para los derechos de autor es recomendable dirigirse a la Dirección 

General de Derechos de Autor de la Secretarla de Educación Pública. 
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El registro de marca es un signo distintivo de los artlcul~s: o servicios suministrados por una empresa, 

cuyo uso exclusivo se obtiene mediante un registro con' la autoridad competente. 

La patente es et derecho de exportar en forma exclusiva un Invento o sus mejoras. 

Los derechos de autor representan el reconocimiento que se hace a los creadores de obras literarias, 

', artlstlcas o tecnológicas que se difunden públicamente por cualquier medio. 

3.1.3.4 Competitividad de la Empresa 

Para realizar una evaluación de la competitividad que tiene su empresa en et mercado, debe tomar en 

' cuenta una serle de puntos. Estos puntos están relacionados con la participación que tiene su empresa 

. en el mercado nacional, la amplitud y calidad de la distribución, tamal\ o del equipo de ventas, gasto de 

ventas, precios, clientela, presupuestos de publicidad, almacenamiento, entrega oportuna, capacidad y 

localización de la planta, disponibilidad de créditos, capital disponible, activos y pasivos totales, 

habilidades de tos empleados, procedimientos administrativos, servicio al cliente, entre otras cosas. 

El diagnóstico de la capacidad exportadora de su empresa permite identificar las fortalezas y debilidades, 

que le ayudarán a definir de qué manera puede participar en el negocio de exportación. 

Es Importante su capacitación y la de su personal; al principio puede ser usted mismo el que realice el 

proceso, pero conforme su empresa avance en la exportación es recomendable que se apoye en gente 

más especializada dedicada al trabajo de exportación de manera permanente. 

Primeramente es conveniente que defina la razón o razones por la que se desea exportar; estas pueden 

ser el tener un mercado Interno saturado, acumulación de inventarios, capacidad Instalada ociosa, ofertas 

de compra en el exterior, conquista de nuevos mercados, mayor volumen de ventas, mejor cotización del 

producto. 

Hay que recordar que la exportación es un objetivo de mediano y largo plazo que implica convertir a la 

empresa en una empresa orientada a la exportación, lo que significa encauzar los recursos, tanto 

humanos, como materiales y financieros, a esta actividad. 

Otras de las cuestiones que se deben estudiar es la estructura organlzacional de la empresa. Uno, debe 

evaluar si se encuentra posibilidad de desarrollar funciones de diseno y promoción en el mercado meta; 

búsqueda de mercados y contrapartes, negociación, envase y embalaje de la mercancla, envio de 

mercancla y transporte. 

Es Importante que el personal con el que cuenta esté capacitado sobre los distintos temas de comercio 

exterior para la comercialización y envio de tas mercanclas. De la capacitación que tengan en este ramo 
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depende un buen ·servicio relacionado a las funciones·. de· exportación, de esta manera se evitan 

problemas y gastos Innecesarios. 

Un aspecto no menos Importante tiene que ver con los recursos financieros, estos deben ser suficientes 

para·· Iniciar y. continuar en la actividad exportadora. Se requiere disponer de recursos financieros 

suficientes para llevar a cabo la exportación, de lo contrario se corre el riesgo de Iniciar y no poder 

.contlnÚa.r por falta de financiamiento. 

Un proyecto de exportación debe ser visto como una Inversión, por lo tanto, no esperemos recibir 

ganancl<ls cuando no se ha realizado Inversión alguna. Entre los gastos que debe considerar están la 

comercialización,. envio, gastos administrativos, envase y embalaje para la exportación, transporte, 

seguros; trámites aduaneros, pago de agente aduanal; prospección y promoción; ferias y exposiciones, 

viajes de reconocimiento, elaboración y envio de catálogos, publicidad. 

Para tener acceso a los créditos financieros de la banca de fomento, es necesario presentar un proyecto 

viable de exportación y ser sujeto de crédito. Más adelante se presentan apoyos Institucionales 

relacionados a capacitación y financiamiento. 

Es necesario conocer la capacidad de comercialización de su empresa y estar preparado con la 

suficiente oferta exportable para satisfacer la demanda actual y sostener el ritmo de comercialización 

requerida por su cliente, de lo contrario corre el riesgo de no permanecer en el mercado y perder 

credibilidad en el exterior. Si no se está en posibilidad de asegurar la oferta exportable, se recomienda 

esperar hasta contar con posibilidades de asegurar un nivel de comercialización suficiente para ello, o 

buscar clientes más pequeños. 

Tips para compelir mejor 

Abrirse al cambio y a lo nuevo. 

Busque ser único y diferente 

Conciba un enfoque a largo plazo, pero con metas definidas. 

Sea accesible y deje las jerarqulas. 

Mantenga las cosas sencillas, no aparente lo que no es. 

Observe lo que los otros exportan, identifique vaclos y desplace gradualmente a sus competidores. 

Estudie las tendencias del mercado y trate de adelantarse a su competencia. 

Desarrolle un plan de negocios que pueda realmente llevar a la acción. Vislumbre un escenario 

completo antes de comenzar. SI no cuenta con un plan dlflcilmente se sostendrá en el mercado 

Internacional. 

Sepa cómo resolverá los problemas de sus clientes, no sólo les hable de las bondades del servicio. 
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SI no sabe cómo vender o comercializar, aprenda. Aún cuando tenga el mejor producto no Importa si 

no sabe Impulsar las ventas y quedará fuera de la competencia. 

Adelántesele a sus clientes. Ya sea por correo electrónico, fax o boletines, comunlquese 

. ·.periódicamente. 

Use . la tecnologla para promoverse. Los teléfonos celulares, radlo-blp, correo electrónico y 

contestadoras 7 

Para realizar un diagnóstico Integral y conocer las fortalezas y debilidades de su empresa puede recurrir 

a las siguientes Instituciones y recibir asesorla. 

·Centro para el Desarrollo y la Competitividad Empresarial (CENTRO CRECE) que promueve la 

competitividad .de la micro, pequena y mediana empresas, servicios de consultorla y acceso a 

financiamiento Institucional. 

Programa Comité Nacional de Productividad e Innovación Tecnológica A. C. (COMPITE). En este 

Centro sil diagnostica y se apoya para resolver problemas de manufactura. 

Programa de Calidad Integral y Modernización. Proporciona asistencia técnica y apoyos financieros a 

programas de capacitación. 

Centro Promotor de Diseno-México 

Secretarlas de Desarrollo Económico de los Estados. 

Cámara Nacional de la Industria de la Transformación (CANACINTRA) 

3.1.3.5 Mercado 

Debe seleccionar los paises que ofrezcan las mejores condiciones para la Importación y venta de sus 

productos. La principal fuente para conocer el comportamiento de los mercados lntemaclonales son las 

estadlsticas comerciales de exportación e Importación; de esta manera se pueden analizar tendencias, 

volúmenes de Importación y exportación, origen y destino de esas importaciones o exportaciones, 

precios de referencia, etc. 

La ONU maneja una base de datos estadlsticos clasificada con base en el Código Uniforme de Comercio 

Internacional (CUCI). 

A su vez, cada pals maneja fuentes estadlsticas particulares, en México es el INEGI el organismo 

encargado de manejar todas estas cifras, además de la Subsecretaria de Negociaciones Comerciales 

Internacionales de la Secretarla de Economla. 

Existen diferentes tipos de base de datos con información estadlsticas, unas son generales y otras muy 

especificas para un producto o mercado. 

7 Alejandro Cruz Serrano. Suplemento: Gula para la ubicación competitiva de la empresa y para formular su 
estrategia, de la serie de documentos técnicos Nº 3, BANCOMEXT, México, 1996, Pág. 9 
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Pueden existir muchos mercados en donde pued
0

a ~¿locar su pr~d~cto, algunos son más Idóneos para 

las caracterlsticas de su empresa y prciductci .• Parau~a 'mej~r's~l~cclón de mercados le sugerimos que 

siga los pasos siguientes: 

1) Identifique los mercados mundiales, quiéne!( ~o~'.: lci.s '"principales productores, exportadores e 

Importadores. Hay productos en los que és:·'mG/.'tf161Í ,.h~-cer esta Investigación, ya sea a través de 

estadlstlcas, leyendo publicaciones de ese pais/entie otros. 

2) Identifique los paises competidores. Una vez que se han Identificado los mercados potenciales, se 

debe ubicar la competencia a nivel de paises que concurran a ese mercado, investigando el volumen 

de esa producción y valor. 

3) Preseleccione aquellos paises que cubran, en general, con las siguientes caracterlsticas: consumo 

alto, competencia baja, un entorno polltlco, económico y social estable, experiencia previa de otros 

exportadores mexicanos. Es conveniente que realice una evaluación de las barreras no arancelarias 

y otras condiciones de acceso, como prohibiciones para importar su producto, permisos de 

Importación, cuotas, normas técnicas, calidad exigida en el mercado, opciones de transporte y costo, 

canales de comerclalizaclón y distribución, etc. 8 

Es Importante poner atención en los mercados que son más diflciles y estrictos para permitir el ingreso de 

mercanclas, estos son los paises que no pertenecen a la Organización Mundial del Comercio (OMC). 

Ellos no se apegan a los Acuerdos establecidos en el marco de dicho Organismo, como por ejemplo, los 

que tocan temas de obstáculos técnicos al comercio, valoración aduanera y permisos de importación. 

Sin embargo, ailn dentro de los paises miembros de la OMC, aquellos paises más desarrollados 

Implementan sus propias normas que obstaculizan el comercio, como reglas para productos relacionados 

a la salud, de protección al consumidor, aspectos fitosanitarios, ecológicos, etc. Por ejemplo, los paises 

miembros de la Unión Europea no permiten la importación de mercanclas si éstas vienen con un 

embalaje que no sea de material reciclable.• 

Indague si existen preferencias arancelarias, en el marco de los Tratados y Acuerdos comerciales 

Internacionales, y el Sistema Generalizado de Preferencias (SGP), para obtener mayores beneficios. 

Las preferencias básicas de productos extranjeros de los consumidores de un pals, están supeditadas a 

las regulaciones de organismos o instituciones gubernamentales, por lo que es necesario identificar las 

regulaciones del pals al que se desea exportar, para cumplir con ellas y su cliente no tenga problemas 

para realizar la Importación. En cuanto a las demás preferencias del consumidor, éstas están 

relacionadas con las condiciones del mercado, los aspectos culturales y las circunstancias naturales. Por 

ello es conveniente conocer los siguientes aspectos del mercado: tendencias, costumbres, modas, 

preferencias, entre otras. Esta Información se puede conocer a través de revistas especializadas, 

8 Rafael Martlnez Duclaud. Mercadotec11ia Internacional, de la Serie de Documentos Técnicos, Nº 6, 
BANCOMEXT, México, 1996, Pág. 13 
9 Gula para exportar productos mexicanos a la Unión Europea. ITESM- BANCOMEXT, México, 2000, Pág. 32 
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estudios de mercado, oficinas de estos paises en México, consejerlas comerciales, Investigaciones de 

~campo, etc. 

Lo primero que tiene que definir usted es el mercado al que quiere exportar. Una vez definido esto limite 

su venta a un sector especifico de ese mercado, por ejemplo, clase alta, baja, hombres jóvenes, mujeres, 

bebés, etc. Dependiendo de la cultura y región geográfica, el exportador deberé dirigirse de diferente 

manera en el momento de realizar negocios. Por ejemplo, en aquellos paises donde no se habla 

castellano, se sugiere utilizar el inglés. 

En algunos paises la comunicación escrita tiene total validez y confiabilidad, en otros se prefiere el 

contacto a través de llamadas telefónicas o encuentros personales; mientras que en otras culturas los 

acuerdos meramente verbales tienen mayor eficacia y compromiso. 

Siguiendo esto, se pueden definir dos formas de establecer contacto con un cliente: 

Comunicación personal, a través del teléfono o con el contacto personal. Esta forma permite una 

mejor comunicación, facilidad para lograr un buen entendimiento, respuesta mas égil y mayor 

seguimiento. 

Comunicación no personal, utilizando e-mail, fax, correo o mensajerla para envio de muestras. Este 

tipo de comunicación permite mayor exactitud y claridad en los mensajes, tiempo para revisar y 

analizar la información, bajo costo y flexibilidad para adaptarse a las diferencias de horario. 

Uno de los principales objetivos de exportar es incrementar el volumen y valor de las ventas de la 

empresa. Después de realizar una investigación de mercado, debe ubicar, contactar y dar seguimiento a 

nuevos clientes. 

En esta tesis se sugieren los siguientes medios para hacer contacto con posibles clientes: 

Cámaras y Asociaciones. 

Ferias y exposiciones. 

Embajadas y Consulados. 

Promoción y visitas personales. 

Compal'\las comercializadoras. 

A través de BANCOMEXT. 

Buscar su pagina en Internet. 

Contactar clientes que demanden su producto es una de las labores que mayor esfuerzo requieren, 

afortunadamente existen diversos medios para encontrar y contactar compradores potenciales, uno de 

ellos es el Sistema Mexicano de Promoción Externa (SIMPEX) de BANCOMEXT.10 
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Por último, para asegurar el éxito en su proyecto de exportación, no está de más. rectificar. la solvencia y 

seriedad de su comprador en el extranjero. Que sea una empresa sana, cú,;,·plld·a :Y" con bÚena famá. Una 

forma de garantizar un negocio exitoso y seguro es cuando ambas parte's g'ánan,.'tanto' el .comprador 

como usted obtienen un beneficio mutuo. 

3.1.4 OPERACIÓN Y LOGISTICA 

Supervisa y controla el proceso integral de la empresa para obtener los resultados previstos, elabora 

estrategias de compra-venta, financieras, operativas, publicitarias, etc., con la finalidad de obtener los 

resultados previstos. 

De acuerdo a los objetivos de esta empresa, la dirección de operación y loglstica se encargará de todo lo 

relacionado con la comercialización y canales de distribución, el envase y embalaje de los productos, y el 

medio de transporte más adecuado para llevar las mercanclas a su destino. 

3.1.4.1 Comercialización y Canales de Distribución 

Una vez que se conocen los trámites que se deben cubrir en la operación comercial, tanto en México 

como en el pals de destino, es necesario establecer los contactos con el exterior que permitan asegurar 

una eficiente comercialización y, sobretodo buscar una permanencia de sus productos en el mercado 

exterior. 

Para ello, es conveniente Investigar las condiciones locales que se aplican a la comercialización de sus 

productos en el pals Importador. A la vez, es necesario conocer los métodos de distribución y las 

preferencias de los consumidores para el producto importado, entre otros aspectos. 

Los canales de distribución son el número de intermediarios para llegar al consumidor final. Para definirlo, 

debe tomar en cuenta la naturaleza de su producto (perecederos, artesanlas, qui micos, textiles, etc.) y su 

mercado meta. La estructura de los canales de distribución varlan con base en el tipo de producto a 

manejar, ya sean de consumo, Industriales o servicios. 

Se debe definir a qué nivel del canal de distribución se enfocarán las fuerzas de venta y cuál será el 

Intermediario de exportación a utilizar para Introducirse en el mercado. 

En el caso de la Unión Europea, para acceder a su mercado y poder negociar con los clientes, es mejor 

utilizar un Importador mayorista o un agente." 

Las conexiones hechas por los diferentes niveles del canal de distribución sirven, además del movimiento 

flslco de los bienes, como fiujos de titulo de propiedad en la transacción y como fiujos de comunicación 

Informativa. 

'
0 Este sistema en Hnea lo conecta con información de negocios internacionales, incluye las demandas captadas por 

las Consejerlas Comerciales. Puede verilicarto a través de su página en Internet www.bancomext.com.mx 
11 ldem Pág. 23 5 
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P~ra definir ~I nivel d~ cadena d~ dls~ribGciO~ ~u~ se d~sea. atacar, se deben considerar las diferencias 

entre los palsesien cu~~t~ al 'comporta;Jíient~ d~' la~' véritas en los diferentes niveles de su canal de 

distribución, ademas de· ~~~~id·~~ar l~s sÍgul~nÍe; factores que determinan en canal a utilizar, conocidos 
com~ 1ás 1 ·1·' Ó's~·-~.:~ ·:_; ·- :;~·: - -~:~~:;~--.· · - - . "c. 

, Externos·. '·' ·,,' '.'X .: < -- . ~.)I? •:. 

1. Cara~t~rl~'ticas d~I cllé~te 
cu1i'ú~a~ ::;;; ·' · 

'·. c~.:ílpét~~~111·r 
; ... ···,, 
' -- "'--~': -

lnt0rn~s~-- .. -' -
'• ·;·.,,..,·,·: .. -:. ', . 

i 4.' : Companla, objetivos de 

... 5. ·• · C~racÍ~r y n~'t~raieza dei producto 
e. caplt~r .. · 

1.~ costo· 

a •. · cobértüra 

9; conírol 

'10. Continuidad 

11. Comunicación 

· Cada pals puede tener diferencias en cuanto a la cadena de distribución, esto se puede conocer por 

medio de un análisis de mercado. 

En EUA, por ejemplo, no es fácil vender directamente a un supermercado como exportador, normalmente 

le compran a mayoristas ya establecidos en su pals. Para otro tipo de productos, como los dirigidos al 

mercado Institucional, también hay mayoristas, aunque en algunos productos pueda ser más factible que 

en otros la venta directa. 

La empresa tiene varias opciones para penetrar en un mercado de exportación, a través de diferentes 

tipos de Intermediarios, que son los siguientes: 

1. Broker: es un intermediario en el extranjero que reúne a todo tipo de compradores y vendedores 

poniéndolos en contacto, no interviniendo en la conclusión de los negocios. En algunas ocasiones 

compra directamente al fabricante. La mayorla opera en productos agrlcolas y minerales. 

2. Agente: aquel intermediario que vende en representación de un número reducido de empresas, cuyos 

productos tienen la caracterlstica de pertenecer a un mismo sector, no pudiendo vender mas de una 

marca; cobra por comisión. 

3. Representante: es un comerciante que se limita a operar en nombre de la empresa fabricante en el 

mercado de destino. El fabricante continúa siendo el propietario de su marca hasta que el representante 

las entregue y complete la operación con algún cliente. 
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4. Distribuidor: 2u~:oni::cranie que compra las mercanclas al fabricante y las vende po>su cu~nta a .. . -· 

la clientela que tenga en el territorio en el que opere, utilizando su propia fuerza de ventas. 

5. Sucursales de venta: mecanismo directo de exportación en donde la sucursal es una extensión de la 

empresa exportadora que actúa como Importadora. 

Una· vez que se ha definido el tipo de Intermediario a utilizar, el siguiente paso es Identificar posibles 

distribuidores para evaluarlos. Se recomienda que tome en cuenta los siguientes criterios: 12 

.,. Metas y estrategias 

.,. Tamano de la empresa 

.,. Fuerza financiera 

.,. Reputación y experiencia 

.,. Instalaciones flsicas 

.,. Relaciones públicas 

La estructura de los canales de distribución varia de acuerdo al tipo de producto, es decir, si es para 

consumo, Industrial o de servicios. También varia de acuerdo al capital con el que cuente la companla, el 

costo, la cobertura, la cultura del cliente y la competencia. 

Los Importadores o mayoristas pueden ser los productores o agentes. Cuenta con un stock. 

Los minoristas constituyen un paso previo antes de que el producto llegue a manos del consumidor. 

Las tiendas departamentales ofrecen a los consumidores la oportunidad de comprar una gran variedad 

de productos bajo un mismo techo. La mayorla constituyen cadenas comerciales y sus decisiones de 

compra son centralizadas. 

Las casas de venta por correo realizan sus ventas por catálogo; el consumidor puede comprar y pagar 

sin visitar el almacén. 

La elección del canal de comercialización depende en gran medida de la infraestructura de la 

comercialización con la que cuente su empresa. Se debe considerar el tipo de servicios que ofrece cada 

canal y los márgenes de intermediación de cada uno en el mercado meta. 

Uno de los principales problemas que enfrentan los productos mexicanos para introducirse y lograr un 

buen lugar en el exterior es la comercialización. Esta actividad exige conocimiento del mercado destino, 

experiencia y recursos. 

Investigue la legislación sobre los servicios de distribución para extranjeros en el mercado de destino. En 

algunos paises latinoamericanos la ley protege a sus distribuidores nacionales, desproteglendo al socio 

extranjero. 

12 Datos tomados de Franklin R. Root. Foreign Market Entry Strategies (N.Y. Asociación Norteamericana de 
Adminlstación), 1993. 
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Es necesario conocer qué canales de comerclalizaclóll partl~ipa~ ·pa;a hacer llegar el producto a su 

cliente extranjero. Las ventajas que ofrecen los lnÍermedlarlos'-;~o~ .;u· C:onoclmlento del mercado, su 

cobertura y el uso de su infraestructura de distribución p~r~.Ílega'(~I cli~nÍe final. La desventaja es que 

usted comparte utilidades con el Intermediario 

La oportunidades comerciales para las empresas sólo podrán· ser bien aprovechadas si se tiene una 

visión a futuro para satisfacer los requerimientos cambiantes de clientes cada vez más Informados y 

exigentes. 

El desarrollo de la tecnologla de cómputo e información permitirá al personal de Tráfico tomar mejores 

d~clslones, orientadas a mejorar los niveles de servicio a clientes que serán en el futuro los elementos 

competitivos más Importantes de las empresas en los mercados locales e internacionales. 

3.1.4.2 Envase y Embalaje 

Son parte Integral del producto, realizan las funciones de contener, envolver, proteger e Identificar. 

El envase es el recipiente que está en contacto directo con el producto y su función es proteger sus 

caracterlsticas flslcas y qui micas. Debe estar diseñado para llamar la atención del consumidor. 13 

El embalaje agrupa a los envases para facilitar su manejo, almacenamiento, transporte y distribución. 

El empaque o envase secundarlo se refiere a los Impresos gráficos que facilitan la exhibición del producto 

en un anaquel, contiene Información referente al producto. 

Las funciones principales son: 

Proteger y permitir la manipulación, transporte y comercialización del producto 

Exhibir el producto y permitir la conservación del mismo 

Orientar sobre las ventajas del produclo 

Reducir las mermas y desperdicios 

Facilitar la separación, clasificación y selección de ros productos 

Existen diversos equipos de manejo para las mercanclas, los principales son: carretillas, palancas, carros 

plataforma, gatos hidráulicos, tractores, transportadores, grúas y ganchos. 

Un equipo auxiliar para el manejo de embalajes son los contenedores, estos son grandes cajas 

herméticas hechas para contener mercanclas a fin de transportarlas sin manipulación Intermedia. Tienen 

grandes ventajas, ya que pueden ser enviados en cualquier tipo de transporte. El tiempo de carga y 

descarga de contenedores se reduce considerablemente. El uso de los mismos permite el transporte 

multlmodal. Proporciona mayor seguridad a los productos, hay una mlnlma manipulación de ellos, por lo 

13 Gula básica .... Op. Cit. Pág. t 82 
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tanto hay menos riesgos de danos y robos, permiten facilidad en el manejo, reducción de las primas para 

seguros, aceleración en el tiempo de tránsito y reducción en los costos de embalaje. 
' - ' . 

A continuación .s~ ·e~pondrán los diferentes materiales de envase y embalaje: 

Papel. Es· uno de los materiales más utilizados como envase. Como comentarlo es interesante saber 

que rió se permite la utlllzaclón de papel periódico como material amortiguante para exportación por 

restrlcclon"es··mó~anltarlas • 
. . Cartó·~ cor~~gado. 'uíillzado como amortlguanie y como embalaje, tiene buena resistencia al choque y 

a las vibraciones. 

Fibras vegetales. Como el yute que se utiliza para la fabricación de sacos y embalaje de algunos 

productos hortofrutlcolas. Otro material muy utilizado es la fibra de maguey como amortiguante, se 

utiliza para la exportación de artesanlas y mercancla frágil. 

Madera. Se emplea para tarimas, cajas, jaulas y carretes. En algunos paises este embalaje debe Ir 

acampanado de un certificado fitosanitarlo de fumigación. 

Plástico. Este material resulta ser muy productivo y económico. Tiene un Inconveniente ecológico 

debido a que no son blodegradables y se tienen que reciclar. Existen diferentes estilos y 

modalidades. 

Vidrio. Tradicional para el envasado de alimentos, fármacos y cosméticos. Entre sus ventajas se 

cuentan: estabilidad qulmlca, esterilidad, son impermeables, retractables y retornables. La desventaja 

es su elevado peso. 

Metales. Utilizados para la conservación de alimentos, envasado de pinturas y productos qulmlcos. 

Ventajas: se puede Imprimir en ellos y etiquetar, constituyen una barrera de gas, resistentes, Inertes, 

cuentan con una larga vida, son reciclables y resisten a la temperatura. Desventajas: se requiere 

proteger a los alimentos con antioxidantes y preservadores, tienen una reacción qulmica con los 

ácidos. 

Existen restricciones no arancelarias para la exportación de la mayorla de los productos. Los requisitos 

básicos para envases de exportación regulados en EUA son; 

Evitar en el envase cualquier tipo de formas enganosas. 

Están prohibidas en la etiqueta declaraciones suplementarias acerca del !amano del envase. 

Se debe tratar que el nombre del producto sea lo más descriptivo. 

Evitar Impresiones enganosas. 

SI el producto es peligroso, se tendrá que verificar que esté clasificado adecuadamente. 14 

14 Pedro Pablo Mercado Carrillo. Envase y Embalaje, de la Serie de Documentos Técnicos, Nª 7, BANCOMEXT, 
México, 1996, Pág. 25 
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El embalaje debe complementarse con las indicaciones necesarias para que quienes manejen la 

mercancla conozcan su lugar de origen y destino, marcas de manejo y precaución, marcas de peso, 

nombre del destinatario y exportador. 

Para definir el diseno del envase y embalaje, es recomendable que considere la naturaleza del producto, 

establezca las limitaciones del espacio y peso, las condiciones ambientales a las que va a estar 

expuesto, el costo, etc. 

El embalaje para exportación requiere determinadas caracterlsticas debido al duro manejo que presenta 

una operación de exportación, la cual requiere un embalaje que garantice la Integridad flslca de los 

productos hasta su llegada al consumidor final. 

En la Unión Europea para disminuir el desperdicio del empaque y aumentar el nivel de reciclaje se 

estableció que en el ano 2003 el porcentaje de reciclado tiene que llegar al 90%. 15 

Los empresarios mexicanos requieren de nuevos y mejores disenos en la presentación de envases y 

embalajes de sus productos ahora que se enfrentan a un mercado muy competido, donde lo novedoso en 

el diseno, la calidad de la presentación y el tipo de materiales de fabricación del envase, serán factores 

que determinen su éxito o fracaso en el mercado internacional. 

3.1.4.3 Medios de Transporte 

La transportación Implica colocar con oportunidad sus productos.'" En el comercio Internacional y su 

loglstlca el transporte es tradicionalmente el costo más fuerte dentro de la operación, y es cuando se 

hace más significativo la buena selección del medio y el modo de transportación. 

Asl como es el factor más Importante del costo dentro de la comercialización internacional y un elemento 

fundamental en el éxito de las empresas, es uno de los factores que determina el precio de exportación, 

un elemento de fundamental importancia que requiere de gran análisis, para evaluar costos, eficacia, 

conveniencia y precisión. Entre más lento sea el transporte más bajas son sus tarifas. Si su mercancla es 

perecedera no tienen que buscar mas que el transporte aéreo. 

Debe averiguar la confiabilidad del transportista, la seguridad de los almacenes o puertos por los que 

transitará su mercancla para disminuir las posibilidades de robo. 

Los factores que determinan la selección del transporte son, en general: 

1. Costo total 

2. Sistema total 

"G11fa para exporlar prod11c/os me.</canos ••• Op.Cft. Pág. 246 
16 Jesús López Zavala. Medios ele transporte internacional, de la Serie de Documentos Técnicos, Nº 8, 
BANCOMEXT, México, 1996, Pág. S 
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3. Servicio al cliente 

4. Utilidad tiempo/lugar 

5. Apoyar el plan de mercadotecnia 

Para fijar un flete, existen una serle de factores que se deben tomar en cuenta, entre ellos están: 

Naturaleza del producto 

Tonelaje a transportar 

Valor de la mercancla 

Disponlbllldad de carga 

Poslbllldad de robo 

Tipo de embalaje 

Relación peso medida· 

Peso y largo excesivo 

Competencia de otros transportistas 

Costos de operación 

Distancia entre los puertos 

Costos de manipulación de la carga 

Seguros 

Cobros y derechos de puertos 

Existen diferentes formas de transporte, estas pueden ser: ferrocarril, autotransporte, marltimo, aéreo y 

multlmodal. 

Autotransporte: 

Es un factor estratégico para el desarrollo económico, ya que por su facilidad de acceso a todo el pals, 

resulta insustituible. Su operación se ha transformado a partir del proceso de modernización que vive el 

pals. Pueden circular por las carreteras todo tipo de mercanclas , excepto productos explosivos, tóxicos y 

determinados qulmlcos; y se pueden cargar y descargar en cualquier parte del pals sin ninguna 

restricción, esto como resultado de la desregulación. 

A ralz de la modernización este servicio se ha vuelto competitivo, eficaz y con precios justos. Aún queda 

mucho por hacer en la modernización del servicio, pero de esta manera se está contribuyendo al 

fortalecimiento del comercio exterior. 

Ferrocarril: 

Fue el primer medio de transporte masivo. Es un medio de transporte relativamente barato debido al 

gran volumen de carga que desplaza. Es recomendable su utilización cuando se requiere mover grandes 

volúmenes y en distancias largas, para distancias cortas es mejor el autotransporte. 
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Existen difererííes tipos de trenes y servicios: unitarios, locales, especiales y mixtos, de servicio express, 

transporte_ rnultirnodal y servicio estrella de carga. 

. . 

La Única empresa. que p'resta servicio ferroviario en México es Ferrocarriles Nacionales de México, que 

debido: a'' Ías exigencias de la dinámica tanto nacional corno Internacional, experimenta un proceso de 

rnodernlz~~ló'~;'~'~(:¿;n~·: consecuencia, ha establecido convenios de colaboración con Ferrocarriles 

Nort~aine;lc~:~~~--p¡;¡ra facilitar la Importación y exportación de rnercanclas, se han agilizado los trámites 

':.Se ha· pr~6;;·;~:d¿·:,~¿:e las vlas férreas estén conectadas con los principales puertos del pals, de esta 

~an~ra; : las n;;;';cii'iicras que son transportadas en contenedores pueden ser trasladas del buque al 
· .. ·. - ·,: -\~;-. : .~Y_::_·; ; 

ferrocarril de _una manera más rápida y eficaz, constituyendo con esto el transporte rnultirnodal. 
"·"\. 

·El docurne'nto por el cual la empresa ferroviaria se compromete a prestar el servicio se denomina carta de 

• porte''o contrato· de: transporte. 

Marrtirno: 

El mar constituye una vla de comunicación natural. Este tipo de transporte tiene gran capacidad de carga, 

se adapta a cualquier clase de productos no Importando su volumen o su valor. Su capacidad de carga, 

rapidez y especialización ha aumentado en los últimos anos. Constituye uno de los transportes más 

utilizados en el comercio Internacional debido a su bajo costo, trasporta grandes volúmenes a largas 

distancias. 

Ofrece diversos tipos de navegación y servicio, corno el de cabotaje, cuando va tocando diversos puertos 

a lo largo de un litoral, y puede ser nacional o Internacional; o bien de altura, que es interoceánico. Este a 

su vez se divide en servicios regulares, que dan servicio en cualquier ruta y no llenen clientes fijos, y 

servicios Irregulares que operan en rutas fijas preestablecidas y sirviendo a determinados puertos. 

Existen diferentes tipos de buques dependiendo de las necesidades de la carga, los hay con bodegas de 

ventilación, frigorlficos, graneleros, cernenteros, buques tanque, portacontenedores petroleros, etc. 

El conocimiento de embarque es el documento probatorio del contrato del transporte rnarltirno de 

mercancías. 

Aéreo: 

Su principal ventaja es la rapidez para desplazarse. Muchas empresas que apenas empiezan a 

comercializar rnercanclas Internacionalmente recurren a este tipo de transporte por el ahorro que 

representa el empaque y embalaje, los costos de almacenaje, las primas de seguros son más baratas 

debido a la baja incidencia en robos, riesgos de transporte, tiempo de tránsito y manejo. Es conveniente 
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recalcar que a menor tiempo de transporte, son menores · lós .· riesgos y .. _los costos del embalaje 

disminuyen. En general transporta carga de poco volúm~n. pero de mucho;;alor. 

Los procedimientos para el manejo Interlineal de tráfi~~ se e~t~·ndarlzÉircin. ~ t~avés de la Asociación 

Internacional de Tráfico Aéreo (IATA, por sus siglas.en ln~Íés);cic;~~Ei'sto'\ie. acepta el mismo documento 

de transporte aéreo denominado gula aérea: Lá gÚla:~ér~·~:~éinti~~~ ¡~;¡·~;tr~cciones de embarque para 

la linea aérea, la ruta que se va a seguir, la cfescrlpCÍ6~;d~ ¡~ ·~·~;~~~61;;·~~i~e otros. 
' '·1 ·~· ,: ::}, _":,' ~ .. 

La base tarlfaria es el kilogramo ó libra, y su ápllcacl~rí es d~; a~r~p~e~o ~ áeropuerto. Todos los fletes se 

calculan sobre el peso bruto de la mercancla o su equ.lvalente_ ~n volume.n del empaque. 17 

Multlmodai: 

Implica llevar mercanclas de un pals a otro por dos o más medios de transporte, en virtud de un contrato 

·d_e · t~ansporte multlmodal. Este contrato compromete al operador, mediante el pago de un flete, a la 

ejecución del transporte multlmodal internacional de mercanclas. El instrumento que comprueba que se 

efectuó dicho contrato es el documento de transporte multimodal, este puede ser negociable o no 

negociable. 

COMPARACIÓN GENERAL ENTRE LOS DIFERENETES MEDIOS DE TRANSPORTE 

INTERNACIONAL DE CARGA 

Accesibilidad 3 

Rapidez 3 2 

Seguridad 2 3 4 

Capacidad 3 2 4 

Tipos de carga 3 2 4 

Costo de embalaje 2 3 4 

Documentación 3 4 2 

Competitividad 3 2 4 

Nota: Se considera el 1 el más recomendable y el 4 como el menos recomendable. 

Existen personas que proporcionan servicios en materia de planeaclón, coordinación, control y dirección 

en todas las operaciones necesarias para efectuar el transporte tanto Interno como externo de las 

mercanclas, asl como de servicios complementarios, a esto se les conoce con el nombre de agentes de 

carga. 

17 /dem. Pág. 30 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 
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Ellos se encargan de' proponer el medio de transporte más adecuado a .sus ñeéesld.ades, coordinan 

itinerarios, organizan la consolidación de los envíos de uno o varios.clientes para economizar gastos, 

distribuyen ra ~arga, emiten documentos, supervisan ras operacl~ne~ d~ ir~rí~po"rte, y en generar ro 

pueden asesorar s~bre cualquier detalle relacionado con ra transportación; 

Los do6umentos más comunes que requiere el transportista son: 

·carta de Instrucciones o encomienda. 

Co
0

pl~ d~ ra factura o documento equlvarente. 

• : Certificado de peso. 

""Seguro, si procede. 

Gulafitosanitarla, si procede. 

3.1.5 ASESOR(A LEGAL 

Esta área no se consideró como una dirección más, ya que se pueden contratar ar principio los servicios 

de asesorla legal de manera externa, y reportando directamente a la dirección generar. Esto se debe a 

que una vez realizados los primeros contratos de compraventa, seleccionados los lncoterms más 

convenientes a negociar en er contrato, sabiendo las regulaciones arancelarias y no arancelarias que 

deben cumplir los productos a exportar, los documentos básicos a exportar y er despacho aduanar, ras 

demás direcciones se pueden encargar de los procedimientos. 

Son actividades repetitivas y en caso de que llegara a surgir una controversia legal, se acude a ras 

Instancias que el mismo gobierno tiene o a ros despachos especializados, quienes cobrarán por sus 

servicios en el momento en que se res consulte, pero no de manera permanente. 

Entre las actividades relacionadas con atención legal se encuentran ras siguientes. 

3.1.5.1 Elaboraclón de Contratos Internacionales y Soluclón de Controversias 

Un contrato es un acuerdo de voluntades entre dos o más partes con el propósito de definir obligaciones 

jurldicas para crear, transmitir, modificar o extinguir derechos y obligaciones de las mismas. 18 Su objetivo 

es prevenir posibles riesgos, por lo que es conveniente que ponga especial interés en este punto, de esta 

manera evitará contratiempos en sus operaciones de comercio exterior. 

Los contratos que se emplean en ras exportaciones e Importaciones son ros siguientes: 

Compraventa internacional, que comprende una sola transacción. 

Suministro, que puede incluir entregas repetidas de un producto, en el marco de un solo contrato. 

Comisión, representación o distribución mercantil. 

Licencia para el uso o explotación de una patente o una marca. 

18 Ln Clave .. Op.Cit. Pág.154. 
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Prestación' de servicios. 

Estos contratos . se pueden realizar por medio de un acuerdo verbal, de un Intercambio de 

correspondencia,·~ bien de un contrato escrito. 

La , Convención de las Naciones Unidas sobre los Contratos de Compraventa , Internacional de 

, Mercade:iras, de la que México es signatario, reglamenta los derechos y obligaciones de c,omp~~d~res y 

véndedores de acuerdo con las prácticas y usos Internacionales. 

' - :::J~~ :.·.:-~.: ~ 
Los contratos Internacionales dan más certidumbre a las operaciones mercántiles :• tanto ·,a' los 

compradores como a los vendedores, y ofrece la seguridad jurldica que debe tener toda ¡;.;¡;~~éc16ri · 
infornaCional.19 .· ,~·:-."- -

Antes :de· realizar una transacción comercial, el exportador mexicano debe negociar· los, términos y 

·condiciones contenidos en el contrato y consignarlos por escrito, cuidando que su voluntad se vea 

, reflejadá en la negociación. 

Es ,Importante que se especifique el objeto del contrato (mercaderla o producto) pormenorizando sus 

caracterlsticas, de esta manera se evitan errores y posteriores conflictos. 

Es necesario manejar una cláusula que cubra la posible renegoclaclón a futuro del precio del producto, ya 

que a menudo los contratos se firman antes de realizar la exportación y al llegar el momento de realizar 

la operación el precio del producto en el mercado internacional ha cambiado. De esta manera, si el 

contrato no Incluye dicha cláusula, el exportador tendrá que respetar el precio fijado al momento de firmar 

aquél. 

En ocasiones el exportador mexicano desconoce los mecanismos para garantizar el pago de su 

exportación, por lo que es conveniente que busque asesorla para elegir la mejor forma de obtener los 

pagos correspondientes. Como se mencionó anteriormente, la mejor forma de asegurarlos es la carta de 

crédito. 

Una vez acordada la forma en que se pagarán las mercanclas que se exportan se deberá consignar en 

una cláusula del contrato. 

Las cláusulas principales de un contrato de Compra-Venta son: 

Disposiciones generales (objeto, oferta, aceptación, Identificación de las partes). 

Obligaciones del vendedor. 

Derechos y acciones del vendedor en caso de Incumplimiento. 
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Obligaciones del comprador. 

Incumplimiento de las obligaciones por parte del comprador. 

Transmisión del riesgo. 

Disposiciones comunes a las obligaciones del vendedor y del comprador: 

Conservación de las mercanclas. 

Conciliación, arbitraje y dlctam_en. 

Formas de pago. 

Las partes deben especlfl~ar eÍ ti~~ de éllv~se y embalaje seleccionado para 

garantlz~rqu~ lleguén asu de~tlno_sin' haber alterado su estado flslco natural. 

proteger el producto y 

otr'~-cláu~ula que es convenlenté-neg-Cl~iar es I~ fecha de entrega de la mercancla. 

Puede recibir asesorla de la Comisión para la Protección del Comercio Exterior de México 

(COMPROMEX). Si quiere darle mayor formalidad al contrato, puede asistir a los consulados de los 

paises contratantes acredltados.20 

3.1.5.2 Verificar las Regulaciones Arancelarias y No Arancelarias 

Las barreras al comercio exterior de mercanclas se dividen en dos grandes grupos: las arancelarias y las 

no arancelarias. Las barreras arancelarias son los impuestos que deben pagar los importadores y 

exportadores en las aduanas de entrada y salida de las mercanclas.21 Es una de las partes más 

Importantes que debe conocer el exportador. 

Las barreras no arancelarias son todas las medidas que limitan el libre flujo de mercanclas entre los 

paises. Estas son un poco más diflciles de conocer e interpretar, a diferencia que las arancelarias. Es 

importante tomarlas a consideración, ya que un exportador puede enviar sus productos, gozar de 

preferencias arancelarias, pero al llegar a la aduana del pals importador se le detiene porque no cumple 

con alguna regulación no arancelaria por falta de conocimiento. 

Existen muchas barreras no arancelarias. estas se dividen en: 

1) Cualitativas: regulaciones sanitarias, fitosanitarlas, requisitos de empaque, de etiquetado, 

regulaciones de toxicidad, normas de calidad, marca de pals de origen, regulaciones ecológicas, 

normas técnicas, etc. 

2) Cuantitativas: permisos de Importación o exportación, cuotas, precios oficiales, Impuestos 

ant/dump/ng, Impuestos compensatorios, depósitos previos. (Gula básica del Exportador 68) 

19 Ruperto Patino Manffer. Contratación internacional, de la Serie de Documentos Técnicos, Nº 11, BANCOMEXT, 
México, 1996, Pág. 12 
20 El Ciclo del Exportador y los Servicios ele Apoyo. BANCOMEXT, México, 1998, Pág. 30 
21 La Clave .... Op.Cit. Pág. 52 
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Regulaciones arancelarias 

El arancel es un Impuesto que se aplica en el comercio extérlor ·para agregar valor al precio de las 

mercanclas en el mercado destino. Las mercanclas que se ·importan se gravan para proteger a la 

Industria del pals Importador. 

Los aranceles a la exportación, se establecen en casos excepcionales, y tienen la misma finalidad 

protectora, pero en este caso la contribución disminuye el Ingreso real del comerciante con el objetivo de 

asegurar el abastecimiento del mercado nacional. 

Existen varios tipos de arancel, según la Ley de Comercio Exterior, en sus articulas 12 y 13, estos son: 

Ad va/orem: se expresa en términos porcentuales, se aplica sobre el valor en aduana de la 

mercancfa. Se calcula con base en el valor de la factura, el cual debe determinarse conforme a las 

normas Internacionales. El valor en aduana de la mercancla es el valor de un bien objeto de 

transacción comercial, por lo que la base gravable para el cobro del impuesto de Importación es el 

precio pagado o por pagar que se consigna en la factura. 

Arancel especifico: se expresa en términos monetarios por unidad de medida. Sirve para controlar el 

flujo de ciertas mercanclas muy especiales. En la actualidad ya no es muy utilizado. 

Arancel mixto: es una combinación de los dos anteriores. 

Arancel estaciona/: se aplica cuando se establecen niveles arancelarios distintos para diferentes 

periodos del ano. 

Arancel cupo: se establece un nivel arancelario para cierta cantidad o valor de mercanclas 

exportadas o Importadas, y una tasa diferente a las exportaciones o Importaciones de esas 

mercanclas que exceden de dicho monto. 

Los paises pueden otorgar diversos tratamientos arancelarios en función del origen de la mercancla que 

llega a sus aduanas. Por ello, sus tarifas de importación pueden constar hasta de tres columnas: 

La primera especifica el arancel general que aplica a todos los paises miembros de la OMC, que 

generalmente es el tratamiento de la nación más favorecida. 

La segunda corresponde al arancel aplicable a mercanclas de paises con trato preferencial, como 

resultado de un convenio comercial. 

En la tercera se encuentran los aranceles a las mercanclas de paises a los que se les ha Impuesto 

una sanción económica, por lo que su arancel es superior al normal. Es el llamado trato diferencial. 

Clasificación arancelaria 

Cuando las mercanclas pasan por la aduana deben ser identificadas para definir su situación arancelaria, 

el arancel que les corresponde, pagar los Impuestos que le corresponden y vigilar el cumplimiento de las 

regulaciones no arancelarias. Las mercanclas objeto de comercio exterior se clasifican con base en el 

Sistema Armonizado de Designación y Codificación de Mercanclas. 
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La clasificación arancelaria permite realizar estadlsticas y controles homólogos para la mayorla de los 

- paises, ya que siempre va a ser la misma en todos los paises que utilizan el sistema armonizado. Permite 

también tener un mismo Identificador común en todo el mundo como si fuera un nombre, además de que 

facilita el estudio del comercio exterior, ya que por medio de la fracción arancelaria se puede determinar 

cu_ánto se Importa y exporta de un producto.22 

Las barreras no arancelarias son las más numerosas en los mercados importadores de mercanclas. Para 

ellitarse problemas en la aduana de entrada es recomendable que Investigue con cuáles debe de cumplir 

su pr?duct~ 'antes de que salga del pals. 
'··': '<[f;:,~:··~:;~ ~·,~:\-,:~;;: 

-;;.:::- • -E~Í~i~~--dl~~;sas fuentes de Información sobre este tipo de regulaciones aplicables a sus productos en los 

::": ,, .. ·rri·~~c~d~~~-:; .. de' .destino, entre ellos BANCOMEXT, las Cámaras y Asociaciones del sector privado, 

: 'E~baj~da-~ y Consulados, etc. 

Para ello es Indispensable que conozca la fracción arancelaria de su producto, esta se la proporciona su 

agente aduanal. También es recomendable que su cliente en el extranjero lo mantenga Informado de las 

regulaciones arancelarias y no arancelarias aplicables a su producto. 

Según el articulo 159 de la Ley Aduanera, el agente aduanal es la persona flslca autorizada por la SHCP, 

mediante una patente, para promover por cuenta ajena el despacho de las mercanclas, en los diferentes 

reglmenes aduaneros previstos por la ley. 

Es Importante que se apoye en los servicios profesionales y especializados del agente aduanal, quines le 

apoyan en los trámites aduaneros que requieren sus operaciones de exportación. El realiza el descargo 

total o parcial en un medio magnético cuando las mercancías están sujetas a regulaciones y restricciones 

no arancelarias cuyo cumplimiento se realice mediante dicho medio, anotando en el pedimento respectivo 

su firma electrónica demostrando que se realizó el descargo. 

Regulaciones na arancelarias 

Las aplica un gobierno cuando otro otorga a sus productores un subsidio, por lo general económico, para 

ayudarles a elevar la competitividad de sus bienes en los mercados de exportación. 

Según el articulo 45 de la Ley de Comercio Exterior las medidas de salvaguarda regulan y restringen 

temporalmente las importaciones de mercancías Idénticas, similares o directamente competitivas a las de 

producción nacional y que tienen por objeto prevenir o remediar el dallo serlo y facilitar el ajuste de los 

productores nacionales. 

22 Guía básica ... Op.Cit., Pág. 112. 
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Estas medidas sólo se Imponen cuando se conste que las .Importaciones han aumentado en tal cantidad 

y condiciones que causan o amenazan causar dano serlo. ·a ia producción nacional. Estas medidas 

pueden ser aranceles especlficos o ad-vaforem, permisos previos o cupos máximos. 

Se considera discriminación de precios cuando un producto se vende a un mercado extranjero a precio 

discriminatorio Inferior al de su valor comercial normal. Con el fin de protegerse de estas prácticas, el 

gobierno impone una cuota compensatoria en términos porcentuales a las Importaciones provenientes de 

otro por considerar que su venta dana a la Industria local. 

3.1.5.2.1 Normas de Etiquetado 

Es de las principales regulaciones no arancelarias puesto que Inciden prácticamente en todas las 

mercanclas, principalmente si se venden al consumidor final. En este tipo de regulaciones se establecen 

los requerimientos que deben cumplir los fabricantes, exportadores y distribuidores de un producto. 

'·•.· >.;· 

La etlquet_a no sólo. sirve para que el consumidor conozca la marca del producto, sino también el pals de 

'orlgE!~: qÚten lo' produce, sus caracterlstlcas y contenido . 

. Debe·,-~on.ocer.·1as regulaciones especificas de etiquetado que el mercado de destino establece al 

producto que'se pretende comercializar. Es conveniente que consulte con su cliente en el extranjero 

sobre _·.está Información, o bien lo haga con un organismo especializado. Es Importante contar con 

Información vigente, puesto que las normas de etiquetado pueden modificarse en cualquier momento. 

Las regulaciones de etiquetado varlan según el producto. Por ejemplo. los requerimientos de etiquetado 

para un alimento procesado y envasado son distintos de los que aplican para textiles o prendas de vestir. 

Los principales mercados de Importación de productos alimenticios procesados y envasados han 

establecido 'etiquetas nutricionales", que incluyen Información sobre los componentes nutrlcionales de 

los alimentos. 

En general, la información que debe contener la etiqueta es la siguiente: 

nombre comercial del producto 

nombre y dirección del productor, exportador, importador, distribuidor, etc. 

Pals de origen 

Peso neto, cantidad del producto 

Instrucciones de uso y de almacenamiento 

Fecha de caducldad 23 

" fdem. Pág. 177 
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La Información debe presentarse en el Idioma del pal.s Importador, con ún !amano de letra proporcional a 

las dlmenslones'de la éÍlqueta. 

Les etiquetas se debe.n COIClcareri. efenvas'e; ~i~mp~q~~ O envase primario y el embalaje. 

<;para saber si.su producto curriplecori 1as'ri'iirmas.cié"et1quetado exigidas en el extranjero, por medio de la 

' ' frac~ló~ '3rancelar1'3 puede''e~terai;~'de ~qu~Íi~~·qte''so~ obligatorias. De las voluntarias su cliente le 

puede Informar. No olvld~)oMa'r en .Cu~~ta 1'3s preferencias del pals de destino, en particular aquellas 

ref.erentes al.a ecóiogÍa o al.éurnplliiiÍent~·de lá calidad ISO, ya que despiertan la preferencia del público. 

··' Ubiqué quién le puede dar, la"~e,rti!Í;~~Íón en México. 

r ' • • •• ',' 

A~tes de· exp6rtar, envlele a sú cliente una copla de las etiquetas para conocer su punto de vista. 

3.1.5.2.2 Regulaciones Sanitarias, Fltosanltarlas y Zoosanltarlas 

Estas son barreras no arancelarias que se aplican a los productos agropecuarios frescos y procesados. 

Estas . medidas ·han sido adoptadas por la mayorla de los paises y establecidas como normas 

obligatorias,· con el fin de proteger la vida y salud humana, animal y vegetal contra ciertos riesgos que no 

existen en su territorio. Estos riesgos pueden ser plagas, enfermedades en animales y plantas, aditivos 

contaminantes en alimentos y forrajes, toxinas y organismos causantes de enfermedades. Cada dla 

crecen las acciones para proteger más a los consumidores. 

Los aspectos básicos que cubren estas regulaciones son los siguientes: 

Proceso de producción:· la entidad reguladora puede establecer normas sanitarias a los procesos de 

producción de un producto. El objetivo principal es elaborar un producto alimenticio que no 

represente ningún riesgo para la salud del consumidor. 

Uso de plaguicidas y fertilizantes: que su uso esté regulado. Cada entidad establece sus niveles 

máximos permitidos de residuos de estas sustancias en los productos alimenticios, frescos o 

procesados. 

Pruebas de laboratorio: son métodos de análisis para determinar el contenido de sustancias tóxicas y 

residuos presentes en los alimentos. 

Inspecciones: son mecanismos de inspección para verificar el cumplimiento de las regulaciones 

establecidas. 

Certificados sanitarios: las autoridades sanitarias entregan a los productores o exportadores un 

certificado que demuestra que se han cumplido las regulaciones. 

Reglmenes de cuarentena: son tratamientos establecidos para eliminar plagas y/o ubicar al producto 

de importación en una zona denominada hasta que esté libre de plaga. 

Determinación de zonas libres de plagas y enfermedades: es la calificación que otorga la autoridad 

sanitaria del pals importador a las zonas productoras de un pals exportador cuando considera que 

están libres de plagas y enfermedades. 
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Los paises Importadores elaboran unas listas donde. determinan. cuéles ~on los producios que cada pals 

exportador puede colocár· en su territorio. 

El cCÍ.mercÍo lnterna.clonal de carne fresca y congelada es uno de los més controlados y restringidos por 

razones sanitarias. 
. . 

Para sa'b~r .si :cumple con las normas sanitarias, debe definir su tratamiento legal y arancelario en México 

Y.--en.·e'1.P~1S·d0 destino basándose en la fracción arancelaria .. Úri1Camente si exporta alimentos debe 

cumi>r'ír c6n· esta norma. 

Existe un .certificado tipo de Inspección federal (TIF) para productos''cárnlcos y sus derivados, lo expide la 

.secreta~la de)\grlcultura, Ganaderla y Desarrollo Rural; verlfica.~~é'.ras.plantas Industriales, rastros y 

frlgorlflcos cumplan con las normas sanitarias de Infraestructura y iii~nejo. SI usted planea exportar este 

tipo de productos es necesario obtenerlo. 

El sistema HACCP (Análisis de Riesgo en Puntos Crltlcos de Control, por sus siglas en Inglés) es un 

slst~ma: pará verlflcar que los alimentos y las Instalaciones en donde se procesan se encuentren en 

buenas cÓndlclonlis.240rlglnalmente se creó en EUA para llevar un control interno, pero debido a su 

. é.fe~tlvldad. llegó a c~nvertlrse en un estándar Internacional. 

3.1.5.2.3 Estándares tnternaclonales de Calidad ISO 

La /ntematlona/ Standard Organ/zatlon ha desarrollado normas para la garantla y control de la calidad a 

nivel Internacional. 

Cada dla es més frecuente encontrar que los mercados Internacionales piden el cumplimiento de estas 

estándares de calidad, por lo que es Importante que su empresa de adecue a estos lineamientos. Entre 

los beneficios que puede obtener estén la preferencia de mercados y clientes por productos certificados 

con ISO, al saber que sus productos tienen calidad mundial reciben mayor promoción y negociación, 

cuentan con mayor aceptación. 

La ISO 9000 es un instrumento que sirve de gula para seleccionar y hacer uso de la serie de normas de 

los Sistemas de Calidad; define las condiciones y principios en cuanto a calidad. 25 Existen muchas 

entidades de Inspección y certificación en México que emiten este tipo de certificados. 

3.1.5.2.4 Normas Ecol6glcas 

Son regulaciones encaminadas a manlener y proteger el medio ambiente. En los principales mercados 

Importadores se ha convertido en prioridad este tema, lo que se ha reflejado en la creación y aplicación 

"Natio11a/ Aclvisory Committce in Microbiological Criteriafor Foocls. EUA, 1997, Pág. 4 
" la Clave ... Op. Cit. Pág. 66 

91 



de diversas regulaciones para cuidar la ecologla, las cuales se aplican tanto a la producción como 

comerclallzac_lón~d.e los productos. Estas normas pueden ser obligatorias o Voluntarias. 

t:fay muc~()s:.t:rata~~s 6()merclales que abordan aspectos ecológicos, como los Acuerdos de Rlo de 

;JaneirÓ 1s92;~4e g~n~·raron el 5º Programa de Acción sobre el Medio Ambiente, en el TLCAN se firmó 

·un acÜerd~. co~plementarlo para aspectos de ecologla y la creación de un Comité . 

. Él eÚq~'~t~~o«i~ra iá protección de medio ambiente generalmente es voluntario, y su objetivo es Informar 

' al co~su.;,:.;l·dor ·que se están cumpliendo con los requerimientos del programa. Paises como Alemania, 

EUA,: Japó.n, Tailandia y Corea manejan este tipo de ecoetlquetas. 

Las serles ISO 14000 hacen más eficiente el manejo administrativo en las organizaciones en materia 

ecológica, basándose en sistemas administrativos flexibles y con reducción de costos. Para el 

exportador representan una oportunidad para adaptar tecnologlas y estandarizar prácticas mundiales. 

Es Importante conocer este tipo de regulaciones ya que en la Unión Europea el empaque de frutos y 

vegetales frescos debe ser de material reciclado y biodegradable, y las tintas de la etiqueta deben ser a 

base de agua.26 En el caso de textiles y prendas de vestir, el fabricante debe tomar en cuenta que sus 

procesos de producción, conservación y tei'\ido sólo se usen sustancias autorizadas. 

Con el Incremento de las normas ecológicas a nivel mundial la empresa que esté acreditada con el 

cumplimiento de normas ecológicas tendré una ventaja competitiva. 

3.1.5.3 INCOTERMS 

Los lncoterms son las siglas en inglés de /nlemaliona/ Commercial T,erms, emitidos por la Cámara de 

Comercio Internacional en 1936 en Francia. 

Estos términos se emplean con base en reglas mundiales usadas por su exactitud, aceptación y empleo. 

Indican las obligaciones y derechos entre el vendedor o exportador, y el importador o comprador, tales 

como: punto de entrega, medio de transporte, utilización de seguros, responsabilidad de la 

documentación, etc. 

En una operación de compraventa Internacional pueden darse diferencias de interpretación debido a las 

diversas prácticas comerciales vigentes en los paises, llegando a provocar controversias. Esto trae como 

consecuencia pérdida de dinero y tiempo, además de obstaculizar el comercio internacional. Para evitar 

estos problemas la Cámara Internacional de Comercio recopiló las reglas internacionales para la 

interpretación de los términos conocidos como lncoterms. 

26Gu/a para exportar productos mexicanos ...... Op.Cit. Pág. 244 
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_' .·' :_ ·, - - -- ''~>·..e:·\·.-~-":· _-.·-.=.:,:: 

Su objetivo es establecer un 'conjunto de términos y reglás· que permitan acorda~ los derechos y 
obligaciones tanto del ve~cledor ca~~ d~i c~rnp~ádor en la~ t~a~sacclo~¿5·c~ri113;clales Internacionales; 

se deben utilizar en los contrato~· ci~ ~ori;°praveniá 1~ierna~16ri~1.21 : : · ·. · • · .• · 
:-.;,; .. _. .r>: 

De esta forma, los empresarloi./ií~~.;¡, c~rt1ciJmbrk ~~ 1i';~t~~prelá~16~ d~ ¡~~ términos negociados con su 
cliente. • ''···· ·:.:\···;· ,. 

Se pueden claslflcar por grupos, existen cuatro grupos y trece ·íipo~· d~· lncoterms. A continuación se 

explican brevemente cada tipo. 

EWX: Ex Works (en punto de origen) 

El ·vendedor es responsable de entregar la mercancla en su negocio etiquetada y embalada, lista para 

que el. comprador se la lleve. Este acepta los costos y riesgos, y se encarga de contratar el transporte. 

Del mismo modo, es responsable del despacho aduanero de la exportación. 

FCA: Free Carrier (transporte libre de porte) 

Este término Implica un poco de mayor responsabilidad al vendedor, ya que debe entregar la mercancla 

en la terminal de carga del transportista que el comprador elige. El vendedor se encarga del despacho 

.aduana!. 

FAS: Free Alongslde Shlp (libre a un costado del buque) 

El vendedor coloca la mercancla a un costado del buque en el puerto de embarque convenido; a partir de 

ese momento el comprador se hace responsable de la mercancla. El vendedor se hace cargo del 

despacho aduanal de exportación. Este término solo puede usarse para el transporte marllimo o fluvial. 

FOB: Free on Board (libre a bordo) 

Las obligaciones del vendedor aumentan debido a que se compromete a colocar la mercancla dentro del 

buque. A partir de este momento el comprador asume los costos y riesgos por pérdida o daño de la 

mercancla. Se usa únicamente para el transporte marltimo o fluvial. 

CFR: Casi and Frelght (costo y flete) 

El vendedor entrega la mercancla en el puerto de destino convenido, haciéndose responsable de todos 

los gastos, incluyendo el flete. El comprador se encarga de cubrir los riesgos de pérdida o dano. 

Únicamente se usa el transporte marltimo o fluvial. 

CIF: Cost, lnsurance and Frelght (costo seguro y flete) 

27 Gula básica del exportador. 8va. Edición, BANCOMEXT, México, 2000, Pág. 197 
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El vendedor tiene las mismas obligaciones que en el CFR, per~ ~de~~s está o~ll~~~~-~-~ubrir el seguro 

marltllTlo,' e~te lo contrata y paga la prima. Se utiliza en el t113nsporte marltimo o fluvial. ,:: 

. ch: Car~Ía~e Pald to (flete pagado hasta) . 

.. El v~~de~~(' ~El' éncarga. del pago. del. flete. de transporte de la mercancla hasta el lugar convenido. El 

: rle~g~.d~ pérdida o dano se transfieren del vendedor al comprador si la mercancla ~e:~~¡;egó baÍo 

;' c~~i~dl~· d~Í tran~portisti{ El vendedor se h.aée responsable del despacho aduan~I de exp'c;rt~~lón, pero 

< rrÍ~ eí" ci~ ¡;f;~~rt~~lón.' 5;;¡ El~¡)i~1 ~;"~u~fqule¡ITledÍÓ de transporte. · .. O:.::' :.•:;;>{:\ • · . 
. :. .. :)~ ;-;:{";:; :~/ ._., .. ,j. "·,;;-· ,;,-.-'<¡ -'~':·'' , ,···-::.',.,, • 

. ·~';.• b:i¡{~~r~~ge ~~d l~~t~~i:/~~ld t~~(~~¡~J·~-~g~ro pagado hasta) 

•; • ''..·.·-~-. ·i::¡· ~~'rici~d'~i11;;'~'~ I~~ ;ri¡~~~~'bbi19~~1J~~s q~~ el _término CPT, pero además debe proporcionar el seguro 

";'.~ __ \;. '·c¡~:t·r~-~"S~-~,rt~JS~~.'r~~~O~~,S~·bliJd~d''t~r¡ni~~-~u~nd~ la rTiercancla se entrega al primer transportista. 

,~;)i:-~;»_::->t;~~-~,::{~~r;~:_. :.~:;?~·:,·-.::~_,~;-~~--~ >~~~:--. -~;~~: .. :_:¡. ) .. _~:~-~~ :~:-~·:<~-~\~;?::,. ·. -_ ·, 
·. • DAF: Dellvered at FronU~r .• (entr~gado en frontera) 

•,_ · ;-:.EÚ'té~~ln~ ~~'fr'o~tÉi~;,; ~~ refleie tanto a la frontera del pals exportador como a la del pals importador. El 
- . '":'' •< .·'" ·' .; . -·~ ~; '·'·"·, ·.: .•• '.' •.• • : • • - - ·~,~.: , ' •. 

: · ,º'..:;--:vendedor debe-entregar la mercáncla en el punto asignado en la frontera tramitando el despacho aduana! 

'·'"' ''/'ci~'~~-~o'rta~IÓn,·51~ d~sé~rgar.:E~té·térmlno es aplicable cuando la mercancla se transporta por ferrocarril 
" ,' .;~« .. ,:.;:_ . .,.' . 

>o carretera; . 

ÓÉs:'oeilvi:;redé.Eishlp (entregado sobre el buque) 

'La lll~rcancla s~ envla hasta el puerto de destino, el vendedor paga el flete y el seguro. La mercancla se 

entrega dentro del buque, por lo que el comprador es responsable de las maniobras de descarga y el 

irámlte de Importación. Se utiliza únicamente en el transporte marltimo o fluvial. 

DEQ: Dellvered EX Quay (entregado en el muelle) 

El vendedor entrega la mercancla en el muelle del pals de destino, asumiendo todos los gastos y 

responsabilidades hasta ese lugar, sin realizar el trámite de importación. Se usa únicamente en el 

transporte marltlmo o fluvial. 

DDU: Delivered Duty Unpaid: (entregado impuestos sin pagar) 

El vendedor asume el riesgo hasta el punto de destino, sin incluir el despacho de importación ni realiza la 

descarga. El comprador debe asumir los costos de los aranceles y demás impuestos. 

DDP: Dellvered Duty Paid (entregado con Impuesto pagado) 

Implica el máximo de responsabilidades para el vendedor, ya que se encarga de llevar la mercancla 

hasta el lugar de destino acordado por el comprador en su pals, asumiendo todos los riesgos y costos, 

incluyendo el pago de los Impuestos de importación. Este término no es recomendable para aquellas 

empresas que no cuenten con mucha experiencia exportando debido a los riesgos que se asumen y la 

enorme labor de colocar el producto hasta su lugar de destino en otro pals. 
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' -~· 

Se deb'e hacier lnlcl~lrnenie un ~nálisls contable en el que defina sus estrategias y cu-ld~rid~ ;d; no 

d~scapÍtalizarse,<progra~alldo úna rotación de su flujo financiero que permita contar éon''.ün precio 

:· , ,.corlipetlti\I~ de' ~~poita6iÓn·. Uno d~ los procedimientos esenciales a llevar a cabo es el siguiente: Costo 

v~rl~bi~ úñíÍ~ri~ÍotaÍ;:_/ ' <i: · -
,:'.~'.>; ·\:ú> \' ' ,, ~- - , .'·e'.'· ,':~t ·,,.,-,~;~·~ ·.-_ \.'~ .. - :.::_,:;~._":_,\ :· . · 

"/Costo Variable Unita~Ócf~Ú,f. Es uria manera de Integrar y distribuir los costos•que.se.Íntegran al 

· __ / '• pr~duiio consÍd_e~ando'los siguientes tipos: Costos variables de fabricación, Costo CJe'cóº~ercÍalizaclón y, 
,-;: ; c~~¡¿·.:;~'El~~ºr1~~1ói{,, -- - '.?. é - - · 

' .. - c~sl(;-J;'varlable; de fabricación: ·~t-; 
-~T~i ,-n :< ' •:.. . ·- '.'.;'-
•Ce : · -:.7, La materia prima: Costo por concepto de los Insumos o bienes a transformar que se procesan y que 

· '·. • .-- d~penden de la cantidad de compra o producción. · -. • ,¡; ::· _ 
Mano de obra: Costo del trabajo humano, el cual varia según el grado de especialización y si es por 

contrato o por destajo. 

Otros gastos variables: Costos en que se Incurren por motivo de la fabricación y que son distintos de 

los dos anteriores corno por ejemplo la depreciación del equipo, cuando ésta se realiza a las 

unidades fabricadas. 

Costo de Comercialización: Se refiere al esfuerzo posterior a la fabricación del producto para lograr que 

el consumidor lo adquiera y constituye el costo de comercialización, entendiendo éste corno los gastos en 

que se Incurra para las siguientes actividades: Investigaciones y estudios de mercado, promoción de 

ventas, publicidad, estadlsticas de ventas, ventas, y sus costo!; administrativos, gastos constantes de 

comercialización (sueldo de personal de ventas, rentas, publicidad, etc.) . 

Costo de Exportación: Es la suma de los gastos que originan los diferentes actos encaminados a la 

exportación, estos actos varlan dependiendo de la negociación o cotización que se realice, los cuales se 

establecen mediante el termino de negociación internacional utilizado, ya que cada exportación es única 

y no origina el mismo tipo de actos y por tanto los gastos de exportación no son iguales. Los principales 

costos de exportación se clasifican de la siguiente manera: 

Costos constantes que se originan por mantener una unidad o gerencia de exportación, sueldos, 

rentas, entre otros. 

Costos variables ocasionados por la realización concreta de la exportación. 

Asl, el costo variable unitario total de un producto por exportarse se compone del costo variable de 

fabricación adicionado del costo variable de exportación; los costos variables de comercialización se 

pueden no Incluir, ya que solo tiene como propósito principal la comercialización en el mercado interno. 

La empresa que pretenda exportar, deberá efectuar un análisis contable muy exhaustivo para determinar 

la base y si realmente encuentra un precio competitivo en la escala mundial, de acuerdo con el costo del 

producto. 
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Entre los gastos en que se incurre para exportar se tienen los siguientes: 

1.- Envase y embalaje de exportación 

2.- Marcas, etiquetas, leyendas o Impresos especiales para exportación 

3.- Optimización de la carga (Agrupada, unitaria) 

4.- Inspección, certificación, y verificación de exportación en la planta o almacén de la empresa. 5.

Almacenaje local previo (La suma del punto 1 +2+3+4+5+ precio del producto a exportar = Precio Ex 

works) 

6.- Tramitación de documentos 

7 .- Recolección o transporte nacional Incluyendo maniobras o renta de equipo especial 

8.- Impuesto de exportación (en su caso) y derecho de trémite aduanero. 

9.- Despacho aduanal 

10.- Seguro de la mercancla hasta su entrega al medio de transporte Internacional. (Ex 

works+6+7+8+9+10 = Free Carrier (via aérea); Deilvereted al Frontier (vla terrestre) (Ex works+6+7 = 
Free alongslde shlp (vla marltima) Free alongslde shlp+8+9+1 O incluyendo el seguro hasta abordo del 

buque = Free on Board (Vla marltima.) Los siguientes formatos que se encuentran en las péginas 

poslerlores son diversas hojas de costos utilizadas para diferentes medios de transporte, asl como una 

matriz de calculo de costos según el incoterm elegido.28 

Fuente: http://www.relngex.com 

"Ornar Flores. "Manual Exportador. Definición del precio del producto a exportar." en Comunidad Comercio 
Exterior, México, 2001. 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 
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3.1.5.4 Documentos básicos en el proceso de exportación 

De acuerdo al articulo 36 de la Ley Aduanera quienes exporten mercanclas deben presentar un 

pedimento de exportación acompanado de la factura comercial o cualquier documento que exprese el 

valor comercial de la mercancla, asl como los documentos que comprueben el cumplimiento de las 

regulaciones y restricciones no arancelarias a la exportación. 

En la práctica, además de estos documentos, el exportador debe presentar un certificado de origen, carta 

de Instrucciones para el transportista, lista de empaque y el documento que avale el medio de transporte, 

ya sea la gula aérea, carta porte o conocimiento de embarque. A continuación se explica brevemente 

cada uno. 

Factura comercia/:. 

Expresa el ·valor comercial de la mercancla. Para el cumplimiento de los requisitos aduanales es 

necesario que todo embarque de exportación se ampare con la factura comercial, incluso las muestras 

que no tienen valor comercial. 

Esta factura debe Indicar: lugar y fecha de expedición, nombre y domicilio del destinatario de la 

mercancla, descripción comercial de las mercanclas, nombre y domicilio del vendedor. 29 

Este es un documento de suma Importancia, sirve como registro de la transacción entre el comprador y el 

vendedor. 

Es el documento que emplea el vendedor para facturar a nombre del comprador la adquisición de los 

bienes. La Información que contiene la factura ayuda a las autoridades aduanales en el pals importador a 

clasificar correctamente el envio, y asl gravar los Impuestos, derechos y cuotas co.rrespondientes. De la 

información contenida en ella se elaboran otros documentos relacionados con el envio. 

Certificado de origen 

Es el documento donde se manifiesta que un producto es originarlo del pals o de la región, de esta 

manera podrá gozar del trato preferencial arancelario del pals o paises con los que tenga tratado. Si se 

quiere tener tratamiento arancelario preferencial, se tiene que presentar forzosamente en la aduana con 

la mercancla. 

Un certificado puede amparar varias mercanclas y ser válido hasta por un ano. Algunos son de libre 

reproducción, como el TLCAN, y otros requieren de autorización, como et EUR1 con la Unión Europea. 

El certificado ampara factura, es decir, que los datos que se encuentren contenidos en la factura deben 

ser los mismos que ampara el certificado de origen. 

29 Julio Rodrfguez Trigueros. Requisitos admini.strativos para la exportaci6n, de la Serie de Documentos Técnicos, 
Nº 9, BANCOMEXT, México, 1996, Pág. 27 
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Carta de instrucciones 

Es el documento que elabora el exportador al agente de carga, en él se desglosan detalladamente todos 

los aspectos relativos al movimiento de un embarque. No debe de emitir ningún dato, ya que un error 

puede ocasionar serlos problemas. 

Lista de empaque 

Funciona como elemento de control, verificación y prueba para el exportador en el trámite de expedición 

de su mercancla. En la mayorla de los casos lo exige el agente aduana! que llevará a cabo el despacho 

_.,_ >. acluarial de"ias mercanclas . 
. \(~~ :\?~:;·:;,.: '.<.:< ,, 

·~i· . ·•·1: •. 
.. ,_:· .~. :··--Gula·, Sérea 

,- ).:E.~' ~Í""da·c:~mento de embarque que se usa en el transporte Internacional de mercanclas: contiene las .. ,_,,: _,~ ... 
·oe • '· ; ·1rístrucclones de embarque para la llnea aérea, la ruta que va a seguir, la descripción de la mercancla, 

. '1~s ~~rgos de transportación aplicables, y los demás gastos originados por el manejo de embarque, e 

•indica si se liquidará en el origen o lugar de destino de la mercancla.30 

Sirve como documento para el pago de los cargos involucrados por el remitente o por el consignatario, 

para que la llnea aérea lleve un control, además de que representa la prueba de la existencia de un 

contrato entre el embarcador y la llnea aérea. Representa un comprobante del recibo de entrega y como 

póliza de seguro, ya que al solicitarse el seguro y anotarse en la gula el monto asegurado y la prima 

correspondiente, ésta se convierte en una póliza de seguros ordinaria. Es el caso de la carta porte en el 

transporte terrestre, o el conocimiento de embarque cuando se usa el transporte marltimo. 

3.1.5.5 Seguros 

Para cubrir los riesgos que puedan surgir en cualquier operación de comercio exterior, es conveniente 

contratar un seguro de crédito o una garantla de exportación. En México puede obtener un seguro de 

crédito comercial que le cubrirá contra la insolvencia y falta de pago de su cliente, para lo cual debe 

contactar a la Compailla Mexicana de Seguros de Crédito (COMESEC). 

El aseguramiento significa transferir por parte del asegurado, los riesgos a que están expuestos sus 

bienes y la aceptación de la compal'\la aseguradora, comprometiéndose ésta a pagar en caso de siniestro 

el monto de la pérdida, mientras que el asegurado deberá pagar una cantidad de dinero llamada prima.31 

El seguro Incluye una serie de coberturas para resarcir al asegurado por las pérdidas o dal'\os materiales 

que sufran los bienes muebles durante su transporte por cualquier medio o combinación de ellos. Lo 

debe contratar quien tenga interés en la seguridad de los bienes durante su transporte al destino final. 

'º ldem. Pág. 28 
31 Gula Básica ... Op. Cit . . Pág. 105 
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Los bienes a;egurables' pue~en proteg~rse en su en.vio. por cualquier medio de transporte especificando 

qué tipo de riesgos se está cubriendo. 
\:,,:·· .. : .. :.:~· ,;,, 

En este tipo de segÚros exl~ten'él§stipos'ci~ pólizas:/ 

- Especifica: para un soló c~rg~mentci en un solo viaje y se iiqüida al recibir el documento. 

" Abierta: no ~arcan~Íte'de e~ti;rq~~~··nÍ de producto a trasportar, y está vigente en todo momento de 

acuerdo al perlod~ det~rrr;1~·~ci~·~,¡t;e ~í ~segurado y la aseguradora. 
'"/'' .. _.., .. '.i;i·<<;'.:1~,;..':·,,··. ·. •, 

. : ;.,~:;··~'.~·:t.'· ' 

El monto de la p;lma i{cieiíerniin'a la companla aseguradora de acuerdo a los riesgos que se deben 

cubrir, naturaleza de la mercancla, acondicionamiento de la carga, medio de transporte, lugar de destino 

y périodo de la .cobertura. 

Los riegos se clasifican en dos tipos: 

Ordinarios de tránsito: que resultan al producirse un accidente en los medios de conducción. 

De averla particular. originados por defectos de manejo, estiba o dano por causas externas a las 

propias mercancfas. 

El costo de una póliza de transporte lo determina la companla de seguros, basándose en los datos 

proporcionados en la solicitud y en su experiencia. 

"'''.'.';, :-:·.. " 
··:Durante el tránsito de las mercanclas se cubren los riesgos por pérdida total o parcial y por danos 

materiales sufridos a causa de siniestros como incendio, hundimiento, explosión, calda de aeronaves, 

volcaduras y descarrilamiento. O bien, cuando el cliente pide una cobertura que comprenda robos 

parciales, roturas, derrames, etc. 

Las coberturas no comprenden demoras, perdida de mercado, robos que Involucren a personal del 

asegurado, dolo del asegurado, asl como derrames por envases defectuosos. 

En caso de algún siniestro se debe enviar un escrito de reclamación dentro del plazo establecido en la 

póliza. 

Existen seguros completos, que cubren todo el viaje hasta el momento en que se descargan en su 

destino final, y parciales que cubren solo el trayecto hasta la aduana de entrada al lugar de destino. 

Uno de los requisitos Indispensables para realizar operaciones comerciales en el exterior, es la 

contratación de un seguro de responsabilidad civil; este cubre danos y perjuicios. 

3.1.5.6 Despacho Aduana! 

La aduana es la administración que recibe los derechos y aranceles sobre las mercanclas Importadas y 

exportadas. 
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El articulo 35 de· 1a _Ley ·Aduanera establece que el despacho aduanal es el conjunto de actos y 

formalidades relativos a la ·entrada de mercanclas al territorio neclonal y su salida del mismo, que de 

acuerdo con los d_iferentes tráficos y reglmenes aduaneros establecidos, deben realizar en la aduna las 

autoridades aduaneras y los consignatarios, destlnetarlos, propietarios, poseedores o tenedores en las 

importaclonés y los remitentes en las exportaciones, asl como agentes o apoderados aduanales. 

Cuando va a realizar operaciones de exportación debe presentar un pedimento de exportación por 

conducto de un agente o apoderado aduanal. 

Cuando las mercanclas están sujetas a regulaciones o restricciones no arancelarias a la exportación, y el 

despacho se realice por medios magnéticos, el pedimento debe Incluir la firma electrónica Indicando el 

descargo total o parcial de dichas regulaciones. 

El pedimento debe estar acompai'lado por: 

La factura o cualquier documento que exprese el valor comercial de las mercanclas, de preferencia 

en dólares. Esta también debe describir especificaciones particulares de la mercancla a exportar 

Los documentos que comprueben el cumplimiento de las regulaciones no arancelarias a la 

exportación. 

El pedimento de exportación permite a la empresa comprobar sus exportaciones ante la SHCP tanto para 

efectos fiscales, como la devolución de Impuestos. 

El agente o apoderado aduanal son las personas legalmente autorizadas para actuar a nombre del 

exportador. La tarifa que cobran varia dependiendo de cada uno, pero generalmente cobran por sus 

servicios 0.18% del valor de la exportación, por lo que es recomendable que se pongan de acuerdo con 

sus honorarios y otros gastos complementarios relacionados con el despacho de las mercanclas antes de 

contratar sus servicios. 

En cada operación de exportación debe pagarse el derecho de trámite aduanero (DTA), el cual se 

actualiza cada tres meses en el Diario Oficial de la Federación. Esta operación la realiza el agente o 

apoderado aduanal. Usted como exportador deberá pagar las multas y recargos por causa de falsedad o 

inexactitud de los datos que le haya dado al agente o apoderado. El agente o apoderado es responsable 

solidario de la veracidad y exactitud de los datos, la determinación del régimen aduanero de las 

mercanclas, la clasificación arancelaria y las contribuciones, asl como del cumplimiento de las 

restricciones no arancelarias que se apliquen a las mercanclas exportadas. 

También debe proporcionar al agente la carta de encargo donde le da instrucciones para que realice el 

despacho aduanero en forma clara y precisa. 
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SI la mercancía se vaa·c~rga~en contenedores se debe solicltar~o~-antlc1paclón su envio para tenerlos 

listos tres dl~s antes cÍe' suerr;b~rque. 

A fin de feduci~ rlegos en sus operaciones de comercio exterior puede acudir a empresas Internacionales 

. que vigilan e'"1nspecclonan la carga, para asegurar el cumplimiento de las normas pactadas. 

3.2 EVALUACIÓN Y CONTROL 

Segl)n Maddock, el control es la medición de los resultados actuales y pasados en relación con los 

esp~rados, ya s~a total o parcialmente, con el fin de corregir, mejorar y formular nuevos planes. 32 

El control puede ser de dos tipos: automático y sobre resultados. Todo control implica necesariamente la 

comparación de lo obtenido con lo esperado, por esta razón es importante que cuando tomamos la 

deCislón ·.de conformar una empresa y empezamos a planearla, se fijen metas y objetivos, a esto se 

refiere control sobre resultados. 

Es.posible en muchos casos obtener una retroalimentación de las informaciones que resultan del control 

mismo, y utilizarlas para que la acción se inicie de manera automática, con lo cual, no hay que esperar 

hasta que se produzcan lntegramente los resultados. Un procedimiento previamente establecido, va 

corrigiendo la acción constantemente, con base en esos resultados, sin necesidad de detenerla. 

Es Importante llevar un control porque son a la vez medios de previsión. Se da en todas las funciones 

administrativas, hay un control de la organización, de la dirección, la integración, etc. Es por ello un medio 

para administrarlas. 

Los medios de control se deben plantear de una manera convincente, es decir, no se deben imponer. 

Debe haber un razonamiento lógico funcional para establecerlos. El control es imposible si no existen 

estándares de alguna manera prefijados, y estos deben cuantificables y precisos. 

Pasos del control: 

1) Establecimiento de los medios de control. 

2) Operaciones de recolección y concentración de datos. 

3) Interpretación y valoración de los resultados. 

4) Utilización de los mismos resultados. 

La primera y la ültima de estas etapas son propias del administrador. La segunda es del técnico en el 

control de que se trate. La tercera es del administrador con la ayuda del técnico. 

32 Reyes Ponce, Agustfn. Op. Cit. Pág. 355. 
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-.-<O-_.,-,:. 
,. _,. ·' . :· 

Los- sistemas de control_ deben reflejar la estru_c;tu~~ de' la organización, ya -que la' organización -es la 

expresión de los planes y a la vez un medio de cqntrot•_ Tarribléndeben ser ~exibles, y~ que de otra 

manera si se presenta un problema qu~ no se previó,' tiáce qúé no se plÍed_a realizar la función 

adecuadamente o se tienda a abandonar por !~servible. _Lós contrcil~s-d~ben a¿Í~á11:iá~se I~ més que se 

pueda. Estos deben ser claros para todo el personal, entre menos -tecnÍ~Ísmos'se usen mejor. 
-~.--> ,.-, 

Los controles deben llegar lo más concentrado que sea posible a los altos nivéies' admlnisiratlvos que los 

van_ a utlllza'r. __ De_ben .conducir de alguna manera a la acción· correctiva. 'éí sl~tesls, el 'control puede 

servir para lo siguiente: -
' ·,,· .. ,•' 

~-Seguridad en la acción tomada. 

-'- .--~ CorreccÍón de los defectos. 

- ~ Mejor~iTllent~de lo obtenido. 

- Nu'éiiá plane'aclón general. ,._ . ,· 

- Motlva_clón del personal. 

3.3 APOYOS INSTITUCIONALES 

Como vimos anteriormente, parte de una cultura de promoción de exportaciones son tos diferentes tipos 

de Incentivos que proporciona el gobierno, entre ellos se cuentan tos incentivos económicos, y parte de 

ellos son los financieros y aduaneros. 

Brevemente se presentarán incentivos financieros otorgados por BANCOMEXT, y se mencionarán los 

diferentes tipos de programas que contemplan los incentivos aduaneros. 

BANCOMEXT es una institución que entre muchas de sus actividades cuenta con apoyos financieros que 

pueden ayudar en cualquier etapa del proceso exportador. Ofrece una gama integral de productos y 

servicios adecuados a las necesidades de cada empresa, que comprenden los siguientes apoyos:33 

·Pre-exportación (ciclo productivo) 

· Proyectos de inversión 

· Importación de productos básicos 

· Ventas de exportación 

· Adquisición de unidades de equipo 

importadas 

· Consolidación financiera 

Otros servicios financieros: 

· Cartas de crédito 

JJ www.bancomext.com.mx 
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· Garantlas y avales 

• Capital de riesgo 

• Cobertura de riesgo cambiarlos 

· Servicios fiduciarios 

· Crédito al comprador 

· Banca de Inversión 

• Compraventa d~ divisas 

Dentro de la categorfa de Incentivos aduaneros se cuentan los Programas de Promoción de 

Exportáclones, como los Programas de Importación Temporal (PITEX), las empresas Altamente 

Exporta~oras. (ALTEX), las Empresas de Comercio Exterior (ECEX), y la Devolución de Impuestos de 

lmpo~aclón a los Exportadores (DRAWBACK). 

En ía actualidad, la expansión Internacional de cualquier empresa debe ser una parte importante de su 

estr~i~glá y u~ elemento Imprescindible para lograr un crecimiento sostenido y rentable de su volumen de 

· rie~oi:Íds. 

·La necesidad de avanzar en la lnternaclonallzaclón y exportar se justifica desde et punto de vista 

'productl~o, comercial, financiero e Incluso de los recursos humanos. 

Dentro de los retos para exportar surgen los cuestionamlentos qué exportar, quién puede exportar, cómo, 

cuéndo y por qué. 

Se debe exportar un producto o servicio, que cumpla con las exigencias requeridas por parte de los 

consumidores Internacionales a donde nos estamos dirigiendo. 

Para poder exportar no importa el tamailo de la empresa, lo que Importa es el compromiso con el 

desarrollo del proyecto, la creatividad y el profesionalismo. 

Cuando se toma la decisión de exportar se piensa en una actividad en la que no se tiene experiencia y se 

desconoce el entorno internacional. La exportación es una actividad de mediano y largo plazo que 

requiere de planeación. Esta planeación Implica actitud, disciplina y paciencia. 

Se debe exportar cuando se haya evaluado la capacidad de Internacionalización de la empresa en 

diseno, producción, recursos humanos, financieros, administración, entre otros. En otras palabras cuando 

se cuente con los factores y fortalezas competitivas internacionales. 
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Hay que evita~ tratar de 'exportar ~·todo el mundo; d~sgastándos~ en esf~~rzos y ;ecursos, . por lo que es . 

necesario; como. primer paso, definí~ un · p!oducto' y:mercado_ ~bj~tivo: Cuando cuente con mayor 

· experiencia podrá ir incursionando en .nuevo~ mer~dos. · 

A continu.aclón se enlistan algunas ra~~n~s pai~ exp;,'rtar:· 
,.<'·'·',:):> 

('·' 
Para poder crecer. :_':''.·:··;c. 
Por la necesidad de operar en unr,nercáélodlstlnto al Interno. 

Por alguna solicitud de su produ~to e.,; el e'xterl~r :> 
Por un mejor aprovech~mlenÍo d~;~u~ Í~~Í~l~¿lcines o su capacidad Instalada. 

Para prolongar el ciclo' de vida de Jn pr~ducio'. . 

. Para dlverslfldar riesgo~.' ' 
Por Imagen eÍnpresarl~I. 
Para equilibrarse contra la entrada de competidores en el mercado Interno. 

Como e~. cualquier otro negocio, para Internacionalizarse se requiere de preparación para tener éxito, ya 

sea . al colocar un producto, al participar en un nuevo mercado, al Instrumentar una mejora tecnológica o 

un ·nuevo sistema de gestión empresarial. 

Una etapa recomendable en la Internacionalización de las PyMES es Iniciarse en la exportación, lo cual 

Implica que emprenda una nueva etapa de su empresa, y esta puede ser la más importante por el grado 

de beneficios que le pueda traer. 

Aunque algunos beneficios se pueden apreciar en el corto plazo, los más Importantes se consolidan con 

el tiempo y con el crecimiento de las operaciones internacionales. La exportación es un negocio serio, se 

requiere de un compromiso y visión empresarial de largo plazo. 

Exportar es participar en un mercado nuevo, muy diferente al local que usted ya conoce. Se requiere 

esfuerzo, dedicación, preparación y aprendizaje. 

Para poder hacer una evaluación mas completa, es recomendable realizar una lista de las ventajas y 

riesgos de exportar. Como en cualquier otro negocio, la exportación representa riesgos y ventajas, pero 

con una preparación adecuada las ventajas pueden ser mayores y los riesgos mlnlmos. Veamos las 

ventajas: 

Acceso a nuevos mercados que demandan su producto 

No depender de un solo mercado. Lo que provoca estabilidad en su empresa 

Desarrollo y crecimiento de la empresa por el Incremento de las ventas 

Al manejarse un mayor volumen se reducen los costos 
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Mejora en la co~petltlvldad de la empresa y calidad del servicio 

GenerácÍón cJ~ ~llÍpleos 
Captacló~ de ciivi~as 

A~ora vearriC>s algunos riesgos: 

' .... 
No. considerar la capacidad de producción para responder a grandes volúmenes 

.. No cump-llr ccin las especificaciones o caracterlsticas solicitadas en el extranjero 

,· AIJa'stci seguro y oportuno por parte del proveedor 

Nci'.ca1cu1ar correctamente 1os costos dentro de 1a negociación del precio de venta 

No ~ul:!rir debidamente con los trámites requeridos en el pals de destino 

fllé> ~o~~\de;.ar los. derechos y obligaciones de cada una de las partes 

· No contratar seguros de responsabilidad civil o garantlas de exportación 

Al -~o córlocer ,la 'confiabllldad de los clientes puede generar problemas por la falta de pago 

' ' 

-Para realizar una planeación adecuada de las actividades es importante que conozca las fases del ciclo 

exportador; qué es lo primero que debe hacer para exportar y a quién recurrir para obtener mayor 

información. 

El primer paso es decidirse a exportar. Debe evaluar las ventajas que la exportación representa con 

base en sus objetivos empresariales, que sea un negocio rentable para usted y esté listo para afrontar los 

retos del mercado Internacional. 

Debe formular su estrategia de exportación, definiendo la competitividad de su empresa, de su producto, 

el mercado al que le interese exportar, el precio de exportación, la comercialización y canales de 

distribución. 

Prepara un plan de exportación es parte fundamental de su preparación para participar con éxito en el 

mercado internacional. No es conveniente que emprenda su proyecto de exportación sin antes contar con 

una estrategia que le permita hacerlo bien. Esta estrategia debe elaborarla en función de las 

caracterlsticas propias de su empresa y a los requerimientos específicos del mercado externo. 

Debe definir el mejor mercado para su producto, conocer la competitividad de la Industria local, analizar 

las fortalezas y debilidades de su competencia, adecuación del producto y su empaque, determinación 

del precio de exportación y la polltica de ventas, determinar las polltlcas de promoción y publicidad, 

diseno de un programa de servicio al cliente. 
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Debe determinar cuáles de sus productos tienen una dema~da y e~ qu.é mercados, y en caso de requerir 

de adecuaciones al prodúcto ~¡ está preparado pa:ra real.izados. . ', ; . 

Determine el precio de su-producto. y establezca un contrato de co_~p;av~~ta_que cubra cualquier riesgo 

jurídico de comercio Internacional. Tome en cuenta los trámite~ d_e exportación que se requieren en 

México asi como las. regulaciones arancelarias y no arancelarias. que' debe ·cumplir su producto en el pals 

de destino. 

A fin de encontrar ra mejor forma de comercialización y distribución de su prodlíC:to;. es recomendable que 

realice alguna visita al pars donde requiere exportar su producto, siempre-_ y .cuando su situación 

económica se lo permita, de esta manera también podrá contactar con su comprador. 

Es Importante que sepa dónde obtener ayuda; dependiendo el tipo de ra fuente, estas se dividen en dos: 

Primarias: se basan en una Investigación directa en el pars de destino. 

Secundarlas: se realizan con base en la Información previamente desarrollada; estas pueden ser 

publicaciones, informes, reportes o estudios ya realizados, asr como servicios de consultoria.34 

Usted podrá contar con los servicios especializados que ofrecen tanto instituciones públicas como 

privadas que apoyan el comercio exterior, ya sea a través de servicios financieros, estudios de mercado, 

asesoría para cumplir con los trámites legales, etc. Estas instituciones son la Secretaria de Economla, 

Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT), Cámaras y Asociaciones nacionales y extranjeras, 

embajadas y consulados, organismos internacionales como la UNCTAD y WTC, consultorías de comercio 

exterior, la Confederación de Agentes Aduanales de la República Mexicana (CAAAREM), universidades e 

instituciones de educación superior, 1 nternet, entre otros. Algunos cobran por sus servios y otros no, 

estudie la opción que más le convenga y cubra sus necesidades. 

Iniciar cualquier negocio de exportación requiere efectuar una serie de procedimientos o actividades 

logísticas tales como: 

Registro Federal de Contribuyentes (RFC) 

Factura o cualquier documento que compruebe el valor comercial de las mercancías 

Documentos comprobatorios de regulaciones o restricciones no arancelarias a la exportación 

Pedimento 

Lista de empaque 

Carta de encomienda para el Agente Aduanal 

Certificado de origen 

"La Clave del Comercio Exterior: Libro de Respuestas para el Exportador. CCl/BANCOMEXT México, t999, 
Pág. 10. 
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Permisos de exportación o autorizaciones (en "México més del 98% de las fracciones no requieren 

permiso de exportación)35 

Documentos del transporte 

Seguros 

Carta de crédito 

35 /dem, Pág. 38. 107 



4. CASO DE LA COMERCIALIZADORA AGROPRODUCTOS S. de R.L. 

Una vez que se presentaron los aspectos legales, económicos y pollticos a considerar para crear una 

empresa comercializadora, asl como sus principales actividades y funciones, en este capitulo se verá si 

el caso de la Comercializadora Agroproductos cumple con el modelo teórico que se ha planteado en este 

trabajo de investigación. 

El panorama comercial por el que atraviesa el pals, los retos y oportunidades a los que se enfrenta el 

sector empresarial en esta apertura económica resultado del proceso de globalización, la posibilidad y 

conveniencia de diversificar mercados y concertar tratados comerciales; el potencial de las empresas 

nacionales para abrirse a la economla globalizada y competir mejor, se vuelve necesario concretar toda 

esta información en un caso práctico, de esta manera se verá si en realidad se cumplen todos los 

procedimientos analizados anteriormente para constituir una empresa comerclalizadora y exportar. 

Se explicaron los diversos trámites y procedimientos para abrir una empresa comercializadora en la 

ciudad de México, asl como los elementos más generales para incursionar en el negocio de la 

exportación, desde el análisis de la empresa, el producto, el mercado, hasta el paso final del proceso una 

vez colocada la mercancla en la aduana de exportación. Ahora se hará un análisis y evaluación del caso 

que se presenta a continuación con relación a lo estudiado anteriormente. 

Se ha seleccionado un caso concreto de una comercializadora de exportación mexicana que se apega al 

tipo de sociedad mercantil que se sugiere en el manual y que lleva a cabo procesos de exportación de 

flores de corte hacia Estados Unidos y Canadá, principalmente. 

La Información que se presenta a continuación fue obtenida mediante una serie de entrevistas con el 

presidente de la comercializadora, quien describió cómo fue que incursionó en el negocio de la 

exportación, Información general de la empresa, de su producto, mercado, la forma en que se constituyó, 

los trámites que se realizaron, entre otros; de esta manera lo expuesto en los anteriores capltulos se verá 

comprobado, o en su caso desechado. 

4.1 HISTORIA DE LA EMPRESA 

La Comercializadora Agroproductos fue fundada en 1994 por el lng. Esteban Ramlrez presidente de la 

finma, y dos socios más, llevan ocho anos dedicados a la producción y comercialización de flores. Sus 

oficinas se encuentran ubicadas en la Ciudad de México y su producción se da en invernaderos del 

Estado de México y Morelos. 

El objetivo Inicial al constituir la empresa fue comercializar miel, ya que tenlan un conocido en Estados 

Unidos que les comentó que era un buen negocio por ser un producto muy aceptado allá, y fue asl que 
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, e~pezaron. a enviar pedidos de miel; en realidad era algo nuevo para el Ingeniero y s~s.~~c;os, pero 

• vieron dón b~'en~sr'e~Últados el negocio de exportarla. Asl estuvieron por ~n't1em¡:iÓ
0

,envlando cada vez 

. má~ 
0

s;g'~ldo" y en máyor cantidad este producto. En una ocasión su cUen.te en EUA les comentó que 

·" < tenÍ~: cont~c\Ós q~e buscaban comprar flores naturales de México, asl que sé(hlcleron a la labor de 

~'.-'..:Oiny~Stlg~r. et'-~9rc'~(fo naciorlal de flores. ., .. ;\;._ ·:.-:·;.:_¡· 

1 º·P.: .. F~e'~sl, ~'ue. ~n. 'Jn principio enviaron muestras de diferentes tipos de flÓres, 'i>a.ia_ Ciarl.-.ª. s .. a conocer y 
~·~;j.~(Pia'b\:~r· ~i :e'ra·,~:ri bú.~n n~goclo: · ·. ! (·H\~~~:.;i'.~« · ~ ·. ·· 

:1_;~f:.'iJ.>.:.~,_~~: '(:·~:~. -~- ''.' ., ·,_> j':~.,(.: 

i'.•cí~•'.La;,b·rért~de. Ílor~s en EÚA era muy abundante, pero también la demanda, a/Íf~t~·;~~· de un producto 
}.:·:_~,:~fü~pe·r~~~~d·~~~-~(~er~ado no se agota tan fácilmente. · .. ., .. · ·f· 
,._¿• "/" . ,' :,,:··:•.', - ""< -~·-:- '.·. -

··,·s ·~itio ia~ conv~nlencla ele atacar el mercado con flores exóticas, ya que de esta manera se deshaclan de 

"~<'º";nJ~h·~- "~~mpetencla que presentan paises como Ecuador y Costa Rica que son los principales 

:• '\:~-x~~'.r:t~~~:re5:·,·ie rosa y otras variedades más comunes . 

. :: f:(obJeti~C> actuá1 ya no es 1a exportación de m1e1, sino flores exóticas, 10 que ha resu1tado un buen 

.···.;í·'négo"c1ci.pará'~~ia mlcroempresa. 

:,":. ::{·,· ... ::_·_::::: 
·:. ·:º.,_La,· •. empresa se ha venido adaptando a la nueva coyuntura Internacional, donde la acelerada 

-.~.1~.t~iTiaclonallzaclón de la producción, el crecimiento del comercio por encima del crecimiento del 

producto, la mayor movilidad de los factores de producción, la división internacional del trabajo, y en si 

todo lo que Implica el proceso de globalizaclón son factores determinantes para la supervivencia de una 

empresa. 

Sus retos han sido muchos desde su Inicio, pero han sabido Implementar nuevos procesos y adaptarse a 

las demandas del mercado, aprovechando las herramientas que trajo la apertura comercial y aplicando 

las técnicas más modernas para la producción y comercialización. 

La Comerclalizadora Agroproductos es una empresa mexicana la cual no disponía en un principio de una 

gerencia de exportación, pero con el tiempo, las nuevas exigencias y retos que representaba un mercado 

como EUA se fueron adaptando e implementando procedimientos para competir mejor y aprovechar las 

ventajas con las que ya contaban y las que ahora se presentaban. 

4.2 CONSOLIDACIÓN DE LA EMPRESA 

Sus operaciones con el exterior representaban un 15% del total. Su evolución fue bastante positiva. 

Hasta el al'\o de 1996, el ritmo de crecimiento fue lento, a pesar de que la miel representaba el 75% de 

los ingresos brutos de la empresa. La miel que producían era de excelente calidad, debido a un 

procesamiento técnico. Posteriormente realizó ampliaciones de capital, Incorporándose nuevos socios. 
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Esta actitud y los resultados satisfactorios le permitieron Incrementar su participación en el mercado e 

'lncúrslonár en ?Iras áreas como la exportación de flores. 

: ',·' - _-, - : . ' 

.. No. sólo se dedica a la producción y comercialización de flores, sino que además efectúa compras a 

; .. terceros, una ~~z seleccionada la mercancla y claslflcada, es empacada y vendida en el mercado Interno 
':: "'_-:·.· . .. o externos dependiendo de la calidad. 

' En la actualldád, las exportaciones de la empresa representan aproximadamente el 70% del total de sus 

ventas. 

su estructura administrativa as· funcional;' con las· clásicas divisiones en comercialización, producción, 

admÍnlstraclón' y finanz~s; y'i~1a~ió~e¿ públicas . 
. -;-.•· .:.;·-·, 

~ .... ::-;:>' 
· .. La gerencia _de. éolT1e~é:1á11zaCióri 'se divide en dos áreas: pró.rnoclÓn ·y ventas. Dentro del área de ventas 

' exl~.~~ un res~~risable del nianejo de las operaciones con el exterior. 

:·:·;~;~<,.-~_;:::.-:-;.~-~· --·~--. q 

'' ... '•U'~a'v~z que tomaron la decisión de exportar miel a EUA el pasolnmédlato fue la constitución legal de la 

e~p~esa .. En este caso, ellos seleccionaron constituirse como una sociedad de responsabllldad limitada 

por las ventajas que ofrece, al necesitar de un capital muy grande para empezar, los socios sólo 

responden por lo que aportaron; al ser una mlcroempresa los socios son pocos y se conocen bien. 

Los trámites para constitÜlr la comerciallzadora los realizó un notarlo. Ellos sólo revisaron el acta 

constitutiva y la firmaron. Iniciaron tres personas, y con el tiempo se fueron Involucrando más socios. 

Actualmente son cinco. 

4.3 SU PRODUCTO: FLORES 

Agroproductos S. de R.L. comercializa flores muy diversas, sobre todo las llamadas exóticas, que 

incluyen variedades de garberas, aves de paralso y gladlolas; ellos no se enfocan en las comunes como 

lo son la rosa o el clavel, debido a que son muy competidas en el mercado. Producen el 30 % de lo que 

exportan y el resto lo compran en la Central de Abastos y con diversos productores que ellos ya conocen. 

Sus flores son muy competitivas. México cuenta con una gran variedad de flores e invernaderos que 

pueden producir con una excelente calldad. 

Los criterios para la elección de las flores se dan por el tamano, la frescura, el grosor y rigidez del tallo, 

uniformidad, y principalmente que se encuentren libres de plaga. 

Básicamente las flores que más manejan son la gladiola, gerbera y girasoles. En temporada alta, en 

promedio exportan dos tracto camiones a la semana hacia Estados Unidos. Hay una temporada muerta 
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':....:·--

al ano que se ubica en los meses de Julio a septle~bré :debido a ~ue . es la época en la que produce 

Estados Unidos y la competéncla se h¿ce ;,.;ayor :', ( >' 
E'st~'en • una ~mpr~~¿ J~e iar su !amano cu~nta con poca participación en el total de exportaciones 

:c~ad~nal~s: p;r 10\1~~·~s'dltfcll a ~ivel estadlslico sacar un porcentaje de exportaciones en relación al 

·;}t~tal.nacio~ai,;sin''en;bargo resuiia Interesante conocer el total de exportaciones que realiza México de 

. tres varled.ad~s de Hores que maneja Agroproductos, (Cuadro 1) 

1. EXPORTACIONES TOTALES DE MÉXICO EN MILLONES DE DÓLARES 

FRACCION 
FLOR 1999 2000 2001 

ARANCELARIA 

GERBERA 06031009 0.545 0.542 0,526 

GLADIOLA 06031001 1,677 1,621 2,246 

AVEPARAISO 06031012 

Fuente: Anuario Estadlstlco 2002 de BANCOMEXT. 

Como podemos observar, el Hujo de exportación de estas variedades no es constante, en algunos casos 

se ha Incrementado, pero en otras ha disminuido. 

4.4 EL MERCADO 

Los criterios para seleccionar el mercado se basan en la cercanla geográfica que existe entre México y 

Estados Unidos, por lo que decidieron explorar ese mercado, Este mercado no está muy normalizado, en 

realidad son pocas las restricciones que Impone para la importación de flores frescas. 

Exportan principalmente a los Estados de Texas y California. No entran a Florida, que se caracteriza por 

tener una de las aduanas mejor acondicionadas para la importación de productos hortlcolas, porque es la 

puerta de entrada de Sudamérica, y ahl la competencia es mucho mayor debido a las ventas que realizan 

paises como Ecuador y Colombia. 

Para Canadá también exportan, llegan a los Estados de Vancouver y Toronto. El mercado 

estadounidense es tan grande que no alcanzan a cubrir grandes demandas, tiene la ventaja de que no se 

satura el mercado, al ser un producto perecedero hay una demanda constante, y el número de 

consumidores de flores frescas cada dla se Incrementa más. A diferencia del mercado nacional, donde 

no hay una cultura del consumo de nores, paises como Estados Unidos, Canadá y Europa sobretodo, 

presentan un alto número en el consumo de nor fresca. (Cuadro 2) 

111 



· .. : 

2. EXPORTACIONES EN MILLONES DE DLS. 

,--·---·--·-

!

\ CANADÁ~ 
EUA 

l _______ º 500 1.000 1.500 

En cuanto a la diversificación de mercados, esta cornerclalizadora no ha pensado en exportar hacia la 

Unión ·Europea, por ejemplo, debido a la gran competencia que presentan paises corno Ecuador y 

Colo_rnbla; que tienen muchos ai\os en el negocio de las flores, además que son productos de excelente 

calidad .. Por. olro lado, la competencia que presentan paises africanos es importante, debido a la ventaja 

qu~}lenen por la cercanla geográfica. 

····>~;;;·rléir a la UE es más complicado por los problemas de distancia, el transporte, normas más 

restrictivas, entre olros. Cualquler equivocación en una exportación genera grandes costos, pero en 

especial si se trata de un mercado corno el de la Unión Europea, donde sus normas son más restrictivas 

y la competencia es muy fuerte, una mala estrategia de exportación y se cierran las puertas en ese 

mercado, por tal razón es que la Cornercializadora Agroproductos se ha mantenido al margen y no ha 

buscado diversificar sus ventas con aquel mercado. 

En relación con la aplicación de los tratados de libre comercio, la firma del TLCAN trajo a esta empresa 

beneficios en algunos aspectos, pero en otros no, corno es el caso concreto de los camiones mexicanos 

a los que no se les permite la entrada al pals vecino del norte, por lo que se ven obligados a contratar 

tracto camiones que cargan el contenedor o caja donde llevan las flores. 

A la manera de ver del lng. Rarnlrez los beneficios del Acuerdo Interino Sobre Comercio y Cuestiones 

Relacionadas con el Comercio entre los Estados Unidos Mexicanos y la Comunidad Europea, 

prlncipalrnente están relacionados con la transferencia de tecnologla y la Importación de insumos 

agrlcolas corno son los bulbos. 

Conocen parte del funcionamiento de la Organización Mundial del Comercio, por ese lado no tienen 

problema de alguna restricción en particular que establezca el organismo. Desconoce de algún caso que 

se haya presentado al panel de controversias del organismo por comercializar flores a Estados Unidos u 

otros paises. 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 
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4.5 EL PROCESO DE EXPORTACIÓN 

Esta empresa tiene definidos los productos a exportar, su estructura Interna es la apropiada para 

diferenciar los roles de cada área, se encuentran Identificadas las responsabilidades y funciones del 

departamento de comercialización, producción, administración y finanzas, y relaciones públicas. Cuentan 

con un mercado cautivo y sus medios de comercialización son los apropiados para la oportuna 

distribución de flores. 

En lo que al transporte se refiere, el producto se exporta principalmente por carretera, aunque hay 

algunos eryibarques que se envlan por avión. 

La's floie~ que se envlan por carretera se empacan en cajas y otras se sumergen en agua con una 

soludión ~~peclal y a una temperatura de 4 • c. 

Cuanél,o vlájan por avión únicamente utilizan cajas de cartón, sin mayor protección ni cuidado. 

El transporte aéreo no les ha funcionado debido a los problemas que enfrenta la aduana del aeropuerto 

lnternai:ional de México. Los vuelos se retrasan continuamente, se da prioridad al pasaje y a la carga 

sólida, los productos perecederos tienen una tarifa especial. A su manera de ver son muchos problemas 

y no vale la pena arriesgarse. 

Ellos contratan el servicio de transporte a una compal\la que se encuentra asociada con 

estadounidenses. Los tracto camiones son monitoreados a través de un sistema de rastreo satelital, lo 

que reduce el riesgo de robos. 

Un embarque tarda aproximadamente 24 horas en llegar a la frontera, viajan dla y noche. 

El empaque que manejan consiste en cajas de cartón corrugado sometidas a un tratamiento llamado 

nique/man,(cuadro 3) que al momento de elaborar el corrugado evita que la humedad salga. Son cajas 

que pueden ser totalmente recicladas, soportan la humedad y las bajas temperaturas. 

Evitan utilizar cajas de cartón recubiertas de cera a prueba de agua por razones ecológicas. SI exportara 

a la Unión Europea este empaque no pasarla las restricciones sanitarias que impone; aunque en EUA 

todavla no hay una regulación clara para esta cuestión, aún asr prefieren evitarlo. 

No hay un estándar sobre el numero de flores que caben en una caja, o el número de cajas que van en 

un embarque. Todo depende del cliente y el transporte. El mercado mayorista compra un mayor número 

de flores, por ro tanto el embarque es mayor. Entre más flores coloquen en un embarque mayor es el 

riesgo de que se dallen, pero el costo es menor. SI colocan un menor número de flores, el costo 

aumenta, pero los riesgos de maltrato disminuyen. El mercado mayorista acepta embarques grandes. 
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~Ellos disei'\aron el embalaje y lo fueron adaptando de acuerdo a lo que exlstla en el mercado. Pueden Ir 

hasta diez tallos en una caja; hay cajas planas o telescópicas y cuadradas. 

Cuadro 3 

El comercio de flores está muy definido en cuanto al tratamiento arancelario, no hay mayores problemas. 

Al realizar una actividad de exportación no pagan ningún arancel, tampoco requieren de estar Inscritos en 

el padrón de exportadores. 

Al tratarse de un producto hortlcola, se requiere de un permiso de la Secretarla de Agricultura, esta 

Instancia se encarga de revisar que se encuentre libre de plaga, y en su caso aprueba el producto en 

cuestiones de sanidad. En caso de que se presentara una plaga, lo que procede es quemar el embarque. 

Esto es muy Importante debido a que el Departamento de Agricultura de EUA revisa aleatoriamente el 

producto que ingresa al país, en este caso, si las flores presentan alguna plaga, es rechazada y se 

devuelve, lo que Implica graves pérdidas para la empresa exportadora. 

En cuanto a la comercialización y canales de distribución, ellos re venden a mayoristas en los Estados 

Unidos, debido a las ventajas que presentan. No se complican en distribuirla en el mercado, únicamente 

se la dejan en la aduana de entrada al mayorista, y él se encarga de comercializaría en los demás 

Estados. El destino final de las flores es su venta en cadenas de supermercados y florerías. 

En este tipo de negocios no hay acuerdos muy formales con respecto a la forma de pago, muchas veces 

es a la palabra. Entre más distancia hay entre los mercados, mayor es el riesgo de no cobrar. Por eso es 

recomendable hacer trato con compradores serios, que ofrezcan cierta garantla, gocen de prestigio en el 

ramo y buenas referencias. En la medida de lo posible, uno debe de hacer visitas a las instalaciones del 

comprador, veriflcar que tenga su negocio establecido y exista un acercamiento personal y no nada más 

un trato vla telefónico o por escrito. 

Una carta de crédito no aplica en estos casos por la razón que no se puede expedir un certificado de 

calidad, ya que la mercancía se puede echar a perder en el transporte. 

No contratan seguros, no hay empresas aseguradoras en México para productos perecederos como son 

las flores. No es costea ble para la aseguradora por los riesgos que presentan productos como éste. 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 
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La única garantla es en caso de que la mercancfá.se lleg~~~ a dá;far en el .transporte. por éaúsa de que I~ 
temperatura no era la adecuada; la ~mpresa Ír~n~portl~ta ·~e;h~~~ re~pons~ble'. ••.. 

. ·-.·· 
:-· 

La comerclallzadora se en~arga de hacer las facturas y el certificado de orl~~n,''ei c:ual se tramita una vez 

al ano. Este certificado es de libre. exp~diclón, por lo q~e no ~eq~lere de ~ut()rlz~.clón por parte de la 

Secretarla. de Economfa. El agente aduana! es el responsable de elaborar ·al pedimento de exportación y 

los demás trámites aduanales. 

En este sentido, comentan que es Importante contratar a un agente aduana! especialista en el manejo de 

productos perecederos, ya que cuentan con Instalaciones especiales en las aduanas, las cuales permiten 

que el producto se conserve en buenas condiciones. 

Los programas de apoyo que se manejan son bien conocidos por esta comerclallzadora, ellos cuentan 

con el registro que otorga la Secretaria de Economfa para las empresas altamente exportadoras 

(ALTEX). Sus Insumos son mexicanos y exportan de 1.5 a 2 millones de dólares al ano. Del total de sus 

ventas, exportan aproximadamente el 70%. 

Los programas de apoyo financieros como· los que maneja BANCOMEXT los considera de gran ayuda 

cuando la empresa no cuenta con el suficiente capital para empezar o continuar exportando, aunque este 

no ha sido su caso, ya que cuando ha necesitado recursos, los mismos socios aportan lo que hace falta. 

Han preferido abstenerse de pedir cualquier tipo de crédito a la banca comercial, debido a los altos 

intereses que manejan y los muchos requisitos que piden. 

Con frecuencia acuden a cursos y seminarios disenados para aumentar la competitividad de las 

empresas, asf como para actualizarse en el empleo de nuevas tecnologlas útiles para la producción de 

sus cultivos. Reconocen el esfuerzo que el gobierno está realizando con programas disenados para los 

pequenos y medianos empresarios en cuestión de vinculación empresarial, apoyo para el desarrollo de 

proveedores, talleres de calidad y diferentes seminarios para exportar mejor. 

En alguna ocasión participaron en ferias internacionales, con el objeto de contactar clientes en el 

extranjero, lo cual les arrojó resultados positivos para sus ventas, aunque su mercado se siguió limitando 

a EUA. 

SI bien, no conocen todos los programas de apoyo que se manejan en la actualidad, se mostraron muy 

Interesados en ellos, ya que los consideraron herramientas muy útiles para el crecimiento y desarrollo de 

las empresas mexicanas. 
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4.6 ANALISÍS DEL FODA 

El lng. Ra_m_Jrez> re~C:Ínocló que el negocio de Ja exportactOn di 11ci'i~~: c~.e~t~ con muchas ventajas y 

fortalézas que Je permité aesarrollarse como un empresario exiú:isÓ;' sin eii)bargo comenta que también 

ha tenido que enfrentar grandes obstéculos. A contlnuaéión se mencionan alguna·s de estas fortalezas y 
debilldádes'. ·. .: ~--~,) · -{:;_:~~ :~· ~,;-·' 

-. ·-.;·;. . ·,·· ,~ 

Fortalezas; : ( • 

- Existen pocos competidores en el pals. Hay un gran 1117r~~~~ J'nEUA y aumenta cada ano. 

· ~ Al ser una mtcroempresa conocen bien a sus clientes; hay ün trato muy personar y profesional. 

- Cuentan con Información, tanto de su producto, ~u ~er~~cio'. y sus clientes. 

- Recomienda documentarse muy bien; acercarse a cónsuitorlas de comercio exterior, estar al pendiente 

de programas de apoyo, cursos y seminarios. En su c·aso, se han acercado a BANCOMEXT y les ha 

traldo buenos resultados. 

- Cuentan con el apoyo de programas gubernamentales dirigidos a este sector de Ja economla que Jos 

hace més competitivos. 

Oportunidades: 

La demanda de flores no se agota debido a ta aceptación permanente que tiene el producto, es decir, 

no es solo una moda. 

AJ ser un producto perecedero, Ja demanda es constante. 

Tienen clientes fijos pero constantemente buscan Ja manera de contactar con clientes que buscan 

este producto. 

Debilidades: 

- Problemas con la producción. El 30% del producto que se exporta es cultivado en ejidos ubicados en el 

Estado de Morelos. Es frecuente encontrarse con robos debido a que es campo abierto. Al ser un 

producto agrtcola esté sujeto a factores como el clima, falta de agua para irrigación, la tierra, etc. No hay 

Infraestructura. 

- La fortaleza del peso ha disminuido sus ganancias. El hecho de que exista una sobreevaluación de Ja 

moneda mexicana frente al dólar, repercute directamente en las empresas exportadoras. Los insumos no 

bajan ni tos costos, por Jo que sus ganancias se ven disminuidas debido a que las ventas no aumentan, 

sólo se mantienen. 

- En este campo no hay muchas ventajas competitivas con relación a otros paises. Un ejemplo es el caso 

del transporte aéreo, las lineas aéreas no les ofrecen ninguna ventaja preferencial. 

- El gremio no esté muy organizado. 

- En cuanto al atraso tecnológico no les permite estar a la vanguardia. 

- El campo presenta el principal problema debido al conflicto agrario que arrastra el pals desde hace 

anos. No hay Infraestructura. Problemas con la tenencia de la tierra y lo fraccionada que está 
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A diferéncla depalses como Ecuador, Costa Rica y ColonÍbla, donde el campo es subsidiado y los 

floricultores ··cuentan con recursos gubernamentales: para Invertir en maquinaria, tecnologla, 

fertilizantes,· ~te.: ~n- -México no existe este tipo de ayud·a d.lrecta, lo que los pone en desventaja y no 

. les p~rnÍlte ~er t~n competitivos. 

Amenazas: 

Al Igual que en todas las operaciones de comercio exterior, existe una amenaza que es el tipo de 

.cambio, este es muy cambiante, y puede darse el caso de una sobreevaluación del peso mexicano y 

el costo que se tenla contemplado en un principio aumente debido a la fortaleza de nuestra moneda. 

El surgimiento de otras empresas que comercialicen flores y ofrezcan mejores productos y servicio 

puede convertirse en una amenaza si ataca el mismo mercado que esta empresa mantiene. 

El hecho de recibir el pago una vez que la mercancla está en manos del importador o comprador, 

constituye un serlo problema para la empresa debido a que no pueden recibir el pago por adelantado, 

y si llegara en mal estado no reciblrlan nada. 

4.7 PUNTOS DE MEJORA 

El trato directo con el cliente les ha generado resultados positivos, ya que lo mantienen Informado sobre 

los embarques que mandan, están al pendiente de que llegue en buenos términos y le dan seguimiento a 

sus ventas. 

Se adaptan al tipo de producto que demanda el cliente, en su caso particular no maneja catálogos, su 

cliente desde EUA le solicita el tipo de flor que desea y la comerclalizadora le manda una muestra en el 

embarque para que vea el producto flsicamente. Si reúne las cualidades que solicita su cliente se abre 

.·· ;· .. ~: u·na .nueva linea de mercado y empieza a exportar una variedad diferente. O bien, si la comercializadora 

- :::.:::.::';;·c~enia con una variedad de flor diferente, le hace llegar a su cliente una muestra como obsequio para 

·!,)que la conozca, y de gustarle le seguirá solicitando. Hace uso de adelantos tecnológicos que facilitan la 

··;, -.~omunicaclón, como es el caso del correo electrónico, el uso del fax; el monitoreo vla satélite de los 

''tracto camiones disminuye las posibilidades de robo. 

En general, esta es la Comerclallzadora de Agroproductos. Es una empresa exitosa en el sentido en que 

no sólo ha logrado mantenerse a lo largo de los anos, sino que ha Ido creciendo y se ha conformado 

como una empresa sólida y competitiva tanto en el mercado nacional como en el Internacional. 

Si bien reconocen sus creadores, que en un principio no requirieron de una extensa planeación del 

negocio y no contaron con una estrategia de exportación, en la actualidad, con toda la competencia que 

existe y lo dificil de incursionar en el negocio de la comercialización y exportación, no se podrla pensar en 

emprender un negocio como este sin los conocimientos que aqul se plantean; las circunstancias del 

mercado exigen una planeaclón de todas las actividades de la empresa, asl como la creación de metas y 
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objetivos a mediano y largo plazo. El conocimiento de apoyos empresariales es de gran ayuda para 

cualquiera que esté Iniciando o ya tenga conformada su empresa, cualquiera que sea esta. 

4.8 ANÁLISIS Y EVALUACIÓN 

Por lo que se ha presentado podemos concluir que esta empresa comerclalizadora de flores no contó 

desde el principio con una estrategia de planeación de su negocio. Las actividades y funciones se fueron 

fijando conforme fue creciendo. 

Esta es una empresa palernalista, el director general, es el dueno, accionista y supervisor de todas las 

áreas. Es el encargado de contactar con los clientes, realizar los pedidos y ventas. Al ser una 

mlcroempresa no hay una gran especialización de funciones. Estos factores han Impedido su 

creclmlenlo. 

El área de recursos humanos prácticamente está muy reducida, realizan conlrataclón de personal, pero 

es muy poca la labor que hacen, son cargadores y genle encargada del almacén. 

El departamento de finanzas, mercadolecnla, operación y loglstica es controlado por los tres socios de la 

firma. 

Una de las razones por las que se ha mantenido el negocio es porque tienen su propio nicho de mercado, 

no hay mucha competencia ··y porque sus clientes han sido fieles. 

Probablemente sea recomendable que lleven un mayor conlrol de sus procesos para poder medir los 

resultados en relación a lo que se hablan planteado desde un principio, esto con el fin de corregir, 

mejorar y formular nuevos planes. Como se mencionó anteriormente, todo control Implica 

necesariamente la comparación de lo obtenido con lo esperado. 
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CONCLUSIONES 

Una de las deficiencias de las empresas exportadoras es la falta de un manual que gule en la planeación 

de las estrategias a seguir desde su constitución, las actividades y funciones de la empresa, la toma de 

decisiones y la necesidad de llevar a cabo un control y evaluación para un óptimo funcionamiento. 

El caso de la Comerclallzadora de Agroproductos S. cie· R.L. es ·un ejémplo de una empresa 

comerclalizadora de exportación que surgió sin una planeaclón ·adecuada i que ha Ido sobreviviendo 

gracias a que cuenta con un nicho de mercado propio, la fidelidad de sus clientes, su compromiso para 

negociar, la calidad y puntualidad de su producto y servicios, entre otros. Esta es una empresa 

paternallsta, que se ha Ido desenvolviendo en el comercio exterior, pero no contó desde un principio con 

estrategias de mercado, de administración o planeaclón en general. Se fue desarrollando poco a poco, 

experimentando errores y aprendiendo de ellos. 

Por otro lado se reconoce la utilidad de un manual que comprenda en una serie de pasos y conceptos los 

principales lineamientos para constituir una empresa comerclallzadora y exportar. SI bien existen muchos 

manuales, gulas y cursos que explican el proceso de exportación, su Importancia para las empresas, los 

beneficios y riesgos que Implican, no hacen un planteamiento del entorno que prevalece en la actualidad 

que ha provocado la necesidad de ampliar las fronteras del mercado, orillando al empresario a mejorar 

sus sistemas para incrementar su competitividad. 

Existen documentos que explican el proceso de exportación y gulas que describen los pasos a seguir 

para constituir legalmente una empresa, pero una herramienta completa que comprenda los dos 

procedimientos y además exponga las circunstancias actuales que conllevan al empresario a plantearse 

la idea de crear una empresa con estas caracterlsticas, hace que el objetivo de abrir una empresa y 

exportar sea muchos más accesible y dinámico porque en el mismo documento encuentra la información 

que requiere para realizar las dos cosas. 

Al estudiar el fenómeno de la globalizaclón, sus orlgenes, conceptualización y aplicación, admitimos la 

Importancia que tiene para el sector empresarial mexicano el estar a la vanguardia y lo mejor preparados 

posibles para competir en el mercado nacional e internacional; la apertura de mercados, la división 

Internacional del trabajo, las negociaciones de tratados de libre comercio Implican un reto para las 

empresas de cualquier tamai\o, pero en especial las MPYMES por ser más vulnerables a estos cambios. 

El objetivo de estudiar el fenómeno de globalización no es levantar polémica, si es bueno o malo, nuevo o 

viejo, sino que nos sirve para tener una visión general del contexto mundial en el que estamos viviendo, 

partiendo de una realidad para aprovechar nuestros recursos y utilizarnos a nuestro favor; si bien la 

competencia en un mercado global aumenta, también aumentan nuestras oportunidades para 

comercializar fuera de nuestras fronteras. 
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Los mercados globales ofrecen oportunidades para todos, pero las oportunidades no garantizan los 

resultados. Los paises pobres, en su mayorla, han sido Incapaces de aprovecharse mucho del capital 

extranjero o de disfrutar de un mayor acceso al mercado. Es cierto que estos paises han elevado sus 

coeficientes comerciales (exportaciones más Importaciones). pero sin tomar en cuenta a los "tigres 

asiáticos", las exportaciones de los paises en desarrollo son por mucho inferiores a las exportaciones 

mundiales. 

Parte del problema es que las ventajas tradicionales de los paises pobres han estado en los bienes 

básicos (agricultura y minerales), y estas categorlas se redujeron en el comercio mundial a finales del 

siglo. Las oportunidades de crecimiento en el mercado mundial han pasado de las materias primas y los 

productos semlelaborados a los bienes manufacturados y los servicios y, dentro de estas categorlas, a 

segmentos más Intensivos en conocimientos especializados. Desde luego, esta tendencia favorece más 

a los paises ricos que a los pobres, ya que estos últimos tienen todavla un papel periférico en la 

economla del conocimiento. 

Como se estudió anteriormente, la exportación es para la empresa la ampliación del mercado interno, lo 

que significa mayores ingresos y reconocimiento a nivel internacional. Además, dada la situación actual 

las empresas mexicanas necesitan exportar para alcanzar la competitividad necesaria que les permita 

defenderse en su propio mercado contra las importaciones. Para el pals, significa generación de divisas 

para hacer frente a las necesidades y compromisos internacionales, como son las Importaciones 

necesarias para el desarrollo Industrial, y el pago de Intereses y capital de la deuda externa. 

A nivel Internacional, México cuenta con una Importante participación en el comercio exterior, parte como 

resultado de los tratados de libre comercio que ha firmado y principalmente por ser el segundo socio 

comercial de Estados Unidos lo que lo convierte en el principal exportador de América Latina. En este 

sentido, uno de los puntos que se estudiaron es la importancia que tiene para el pals diversificar sus 

exportaciones, ya que existen mercados potenciales en Europa y el resto de América Latina que no han 

sido explotados ya que las exportaciones se concentran en un solo pals. 

No solo la diversificación de mercados es un reto para las empresas, sino también la de productos. 

Aventurarse a comerclallzar productos menos tradicionales como las flores es una propuesta para 

aquellos Interesados en este negocio. 

Pensando en la economla de la empresa, es importante tener conocimiento de los diferentes programas 

de gobierno disenados para apoyar a las MPYMES, bajo el esquema de la nueva polltica de desarrollo 

empresarial cuyo objetivo es proveer de un entorno económico, jurldico y normativo que facilite el 

desarrollo de las empresas para responde a los retos de la Internacionalización de la economla. En este 

sentido se está haciendo algo en lo relativo a la apertura rápida de empresas, al reducir los tiempos en la 
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inSCripCIÓn del registro federal de contribuyentes en .la Secretarla de Hacienda y Crédito Público, en la de 

Relaciones Exteriores para regi~trar el n~mbre de·l~:~mpr~s~ y los trámites anie el IMSS . 
. ·, ... · ... · "·-: : ·. . 

Y no sólo eso, están los programas.para ser p.rávee.dor de grandes empresas, los contactos para vender 

a empresas lnternaclonalesq.~e':ci~m~hci~~:·nuéstrÓ producto, los cursos de capacitación para el comercio 

al detallista, el padrón .del SIEM ·P~·ra ·.re~lsfrar nuestra oferta, el Cetro CRECE para elevar nuestra 
.~':.-.l.': . 

competitividad, etc .. ,;:,'·.' .•. 
-.~: 

Por otro lado., 16s:~rob;~~~~· dé
0

l~s micro, pequenas y medianas empresas, no sólo se resuelven atacando 

un punto; sino que necesitan de un apoyo Integral, no se habla solamente de un atraso tecnológico, la 

'sÓl~clón'. no ~·s sólo cuestión de Innovación tecnológica o factor tecnológico, porque esa Innovación 

·. re·q.ule~e de c~pacltaclón, de cambios administrativos, y para poder llevar esta transformación, se requiere 

· .. :cié ·~poyos financieros, entre otras cosas. 

En este mismo s'entldo, pensando en la mejor forma de aprovechar los recursos, podemos analizar la 

conveniencia de utilizar los servicios de un corredor público para constituir una empresa, ya que una vez 

que conocemos los trámites que se deben realizar, no somos ajenos al servicio que realizan, estamos 

más familiarizados con los procedimientos y podemos optar por contratar los servicios de un corredor 

público en vez de contratar a un notario que cobrarla mucho más por el mismo servicio. 

Cuando tomamos la determinación de constituir una empresa es importante tener conocimiento de los 

distintos tipos de sociedad que existen en el marco de la legislación mexicana, de esta manera podremos 

optar por la que más se ajuste a nuestros objetivos. En esta investigación se recomienda la sociedad de 

responsabilidad limitada por el poco capital que se requiere, sólo $3,000, y los socios sólo responden 

por la cantidad de su aportación, no comprometen sus demás bienes. Es conveniente platicar con el 

fedatario público antes de tomar cualquier decisión, él es la persona apropiada para asesorarnos al 

respecto. 

Al comparar los conocimientos que se adquiriendo en la investigación con el caso práctico de la 

Comercializadora de Agroproductos, se pudo comprobar la validez y confiabilidad de la información, ya 

que los socios de esta empresa corroboraron la utilidad de una estrategia de negocios para exportar, la 

importancia que tiene para las empresas mexicanas de pequeno tamano extender sus fronteras de venta 

y arriesgarse a llevar sus productos a otros mercados. 

Exportar es un riesgo, sin lugar a dudas, existen muchos elementos que se deben tomar en cuenta, como 

en cualquier negocio se requiere de inversión, tanto de dinero como de tiempo. No esperemos ver 

resultados inmediatos. Pueden tomarse meses o Incluso anos para pasar de la constitución de la 

empresa a exportar finalmente nuestros productos. Por lo que es recomendable tener paciencia y no 

apresurase a ver resultados de un dla para otro. Se deben tomar en cuenta muchos factores, el mercado 
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nacional puede ser un buen punto para empezar, si con el tiempo vemos que llene éxito nuestro 

producto, la empresa está respondiendo bien, y tenemos suficiente capital para aventurase a exportar, es 

entonces cuando debemos elaborar un plan de negocios Internacional que responda a nuestros objetivos. 

Se debe pensar en todos los posibles problemas a los que nos podrlamos enfrentar, aqul ya hablamos de 

algunos. Entre los principales problemas detectados para el funcionamiento de las empresas están: 

desconocimiento del mercado, competencia, falta de financiamiento, falta de tecnologla, etc. 

Las empresas de menor tamal'\o son la clave para fortalecer el mercado interno, por la cantidad de 

emp.leos que generan, representan más del 90% de las empresas en México, debido a su composición 

son más fáciles de adaptar a nuevos procedimientos. Sin embargo, es claro que requieren de apoyos 

... para fortalecer su competitividad, mejorar su capacidad administrativa, conocimiento de mercados y se 

··les facillte el acceso a financiamientos. 

· · L~s' exportaciones del pals han ido en aumento gracias a la polltica de promoción de exportaciones 

enmarcada en los tratados de libre comercio, junto con la reactivación gradual de la economla nacional y 

el favorable entorno Internacional. 

A pesar de este dinamismo en las exportaciones, sigue presentándose el problema de la poca 

diversificación comercial. Las exportaciones se encuentran concentradas en ciertos destinos, en especial 

Estados Unidos, debido a la cercanla geográfica y la vinculación entre estas dos economlas. Esta 

concentración hace que México se encuentre en una posición vulnerable ante acontecimientos negativos 

que sucedan a nuestro mayor socio comercial, como pueden ser la desaceleración económica que sufre 

Estados Unidos hoy en dla, hasta atentados terroristas que desequilibran al pals y al mundo entero. 

Se requiere una estrategia que genere mecanismos de fomento a las exportaciones especialmente para 

las empresas de menor !amano, que permita la diversificación de exportaciones tanto de destinos como 

de productos. 

Finalmente como estudiante de las relaciones internacionales esta investigación me ha servido para 

reafirmar los conocimientos que adquirl durante la carrera y para aprender algunas cuestiones prácticas. 

Pero no sólo eso, ya que también contribuyó para que naciera la Idea de crear mi propia empresa 

comercializadora de flores. Siguiendo las recomendaciones del manual, decidl asociarme con unos 

amigos y constituir la empresa bajo el amparo de una sociedad de responsabilidad limitada ya que no 

contábamos con mucho capital y vimos la conveniencia de la misma. En estos momentos nos 

encontramos en la etapa de conocer el mercado nacional comercializando flores únicamente dentro del 

pals, pero la idea en un futuro es exportarlas. Estamos conscientes que no es un paso fácil, implica 

tiempo y dinero, pero estamos poniendo en marcha una estrategia que nos permita conocer y evaluar la 

capacidad de la empresa, los productos y el mercado a exportar, para llevar a buenos términos nuestro 

negocio. 
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Considero de utilidad revisar los puntos finales para el mejor desempeno de una empresa, ya que son 

conceptos cortos y claros que resumen las Ideas de esta Investigación. 
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Arancelaria Trato 
Preferencia! 

11. Declaro bajo protesta de decir verdad que: 

Ano 

1 -

10. Pals de 
Origen 

·La Información contenida en este documento es verdadera y exacta, y me hago responsable de comprobar lo aqUf declarado. Estoy 
consciente que seré responsable por cualquier declaración falsa u omisión hecha o relacionada con el p~sente documento. 

-Me comprometo a conservar y presentar, en caso de ser requerido, los documentos necesarios que respalden el contenido del 
presente Certificado, asf como notificar por escrito a todas las personas a quienes haya entregado el presente Certificado, de cualquier 
cambio que pudiera afectar la exactitud o validez del mismo. 

- Los bienes son originarios y cumplen con los requisitos que les son aplicables conforme al Tratado de Libre Comercio de América del 
Norte, y no han sido obJeto de procesamiento ulterior o de cualquier otra operación fuera de los territorios de las Partes, salvo en los 
casos permitidos en el articulo 411 o en el Anexo 401: 

- Este Certificado se compone de ___ hoJas, Incluyendo todos sus Anexos 

Firma Autorizada: Empresa: 

Nombre: Cargo: 

o o M M A Teléfono: Fax: 
A 

Fecha: _,_,_l.;_/_/ 
':.\._ - .• -.. , .. .·.· . . . •· 
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TRATADO DE LIBRE COMERCIO CE AM¡;,RICA DEL NORTE 

INSTRUCTIVO PARA EL LLENADO DEL CERTIFICADO DE ORIGEN 

Con el prop61ito d• recibir Tr•to Arencelatlo Prefereneiel, ••t• documento debet• ter llenedo an forme legible y en au 1otalidad por el Eicportador del bien y el lmport9dor deb91'61enetlo 
en au podM al momenlo da formular el pedimento de Importación. E•ta dorumento tembl6n podrll Hr llenado por al proctuctor. 11 HI lo de1H, para MI' utilizado por el al!P(M11tdof del 
bien. FaYOt de llana• a ll'\IMJulnl o con lalra da molde. 

CafT1)0 t: Indique el nombra completo, denomlnltción o razón IOClal, dormoho (incluyendo al Pal1}, y al nUmero de Reglslto F1tcal del e,cportlldor. El nUrnero da R-i1i11to Fiscal 91: 

En Canadll: al nUmefo de ldentrflCKión del patrón o el nUmero da ldentlf1C8C16n del knpor'tador • Exportlldor, asignado por el Mm11terlo da lngresot da Canedll. 

En México· la eleva del Regls!ro fedefel da Conlr1buyenles (R F.C) 

En los Estados Unidos daAm6rlCll el nUmero da klentrf1ceeron óel patrón o al nUnef"odel Seguro Social. 

CarJ1)0 2: O.ber6 llenarae aOlo en ceso da que el CertlfK:eóo 9ffiPW• vanas importaciones de bienes ~leo• a lo1 da.altos en el C.mpo 5, que .. imponen• algUn Pela pWte o.I 
Tratado de libre Comarao de ArMrb del Norte (TLCAN) en un periodo e1peelf1CO no msyor da un .r.o (periodo que cubra). L• palabra ºDEº deti.rll Ir seoulda por la lad\a CDl• I Mas I 
Afio) a J>41111r da I• cu.I al Certificado an'IPW• al bien desCl'ltO en al certif~. (Esla lech.I puede .., anlanOf a la da le rirme del Cartlfic.ado). La palabra ºA" deber6 Ir seguida por la feche 
(Dla I Mes I Afio) en la qua venca al periodo que cubra al Cert1!1cado. La Importación del b1an IU)lltO • Trato Atancetano Pralerencial con tlmH en a1ta CartJfieado debart alllduarH 
durante las lechas indicadas. 

Ca~ 3: Indique el nombr1 completo, denom1naci6n o raz6n aocial, domlGlho (inclll)'9f'ld0 •I Pal1), y al nUma<o de Registro Fiscal del ProdlJd«, tal como se daK11tMI en el Campo 
l. En caso da qua al Carl1flCldo arnpat• btene1 de m8• da ui Productor, anexe una l11la da 101 Productoras ed1cional11, incluyendo el nombra completo, danorn1nao6n o razón todel, 
dormcd10 (1ncll}'9ndo al Pal1). y al nUrnaro da Rego1tro Fiscal. haaendo ralerena• dnade al b•an daw1to anal campo 5. Cuando 1a de•H que le lnformao6n contenida en Hta e.ampo 
111a conltdencial, podl6 Hftalar1e dtt la 11gu1ent11 manera ºD11poorbl11 a 10to<:1tud et. ta eutorldacf". En caso da qua al Produclor y al Exportadot nan I• misma persona, Indique 111 palabra 
0 M11mo". En caso da datconocer I• ldenlidad del Productor Indicar la pelabl'a "DlllCOflOCldo". 

Qi~ 4: Indique •t nombr• completo. denommacion o razon IOClal, óornlelho (incluyendo al Pal1). y al nUmero da Reg11tro F11cal del tmportadot. lal corno sa dascz1ba anal campo 
1. En caso da no conocerH 1a tdonhdad del lmpor111dor, 1nd1car la palabf'a "Oa1cono<;1do". Trat&ndoH de vanos Importadores, Indicar la palabra "D1varso1• 

Ca~ 5: Proporc.ione una dttw1pc16n complet1 da cada bien la da1cz1pci6n debar6 ser suf1coen!• para 1al3e1on.ar11 con la da1cnpco6n con1anioa en la lectura. Hi como con la 
de1c:r1pc.16n qua corresponda al bien an 111 S111ema Armon11ado En ca10 da que el Carlrftcado ampare una •ola lmportaclon del bien, det>art indicarse el numero de factura, tal como 
apa1eca en la factura comercial En caso da desconocerse. dobert indicarse otro número da r11lerenc1a Unico. corno al nl.imtlro de ardan da embarque 

Ca~ 6: Oac.lara la cias1f1caclón arancelana a 1e1s dig•los qua cona1ponda tlf1 el S11\11ma /Umon•zado • cada bien dow110 an 111 campo 5 En cas.o da qua al bien esl6 wiato a 
una regta a1pec1!1ca da origen que r11q1,.11era ocho dog1to1 da conformidad con al Anexo 401, daberl!I declaran.e a octio dlg1to1 I• clas1f1cacoon arancetaria qua cotr111ponda an al pals • 
cuyotemlonode1~aelb•en 

Ca"1)0 7; ldanhltqua al criteno (da la A a la FJ ephcabla para cada bien delJCl"~O an•at campo 5 Lll regt11deongen1e ancuantran anal capltu1o 4 y en el Anuo 40t del TLCAN 
E.Jur;ten reglas ad1c1onatas en el Anexo 70J 2 (dete1mnados Producto1 Agropecuar101) Apéndice 6A dol Anexo 300·8, {determinados productos leirt1le1) y Anexo 3081 {detenrlnados 
pare proca1arTMento automático da dalos y tul parles) NOTA Para podar go1ar del Trato A111ncetano Pralarancial, cada b•en debert cumplir con alguno de los siguientes crnerlos. 

Crfenos para Trata Preferenoo/ 

A: El bien es "ot>tamdo en &u totahdad o producido en1eramen1e· an el lamtono de une o m6s Parles del TLCAN. do conformidad con el arllculo 415, NOTA La compra da un bien en al 
lemtorlo da una parle del TLCAN no necesanaman!D lo corw1erla an ºoblllfudo en 1u totalidad o prodUCldo entaramenta". SI al bien as un produdD agropecuano, vea1e cnterlo F y 111 
AnlllO 703 2 (Ratarancia At11cu1o .-01 (a) y 415) 

B: El bien es producido enterarnanla en el tarr1tono da un.a o m61 par1a1 del TLCAN y cumpla con te reglil 115pecl11ca dtt ongen anal Analo 401, aplicable e 1u Cla11f1caCJ6n arancelana 
La regla pua-de 1nclu1r un cambio da Cles1f1cac1on A1ance1ana un requ111to da Valor de Conlanido Regional o una comb1oac1on da embos El bian debe cYmpl1r tamb16n con todo• 101 
danuh requ111to1 aphcablH del Cepltulo IV En ca10 de qva al btan 111a un producio agropecuario. v6a11 cr1\11no F y al Ana•o 703 2 (Rolerencia At11cu1o .-01 (b) 

C: El bien es produCldo anterarnanta an 1emlor10 de una o más Par1os del TLCAN e•clu1rvarnante con matllfialas 011ginat101 Ba¡o e1te Cnteno. uno o més da 101 materiales puede no 
esler incluido an la d11fln1coon "obtenido an tu totalidad o produodo enteramente•, conforma al Mlculo 415 Todos lo• matanales usados an I• producaon del bien deben caltl1car como 
•or1go.nanosº, al cumphr con alg!.6las da las 1egt11 de or109n del artículo 401 (•) a (d) Si al b•an 111 b1an es un producto agropecuario. vl!lata czitario F y el Anexo 703 2 ¡Referencia 
At11cu1o40t (c)) 

D: El bien es producodo en al tomtor10 da uno o ma1 da los Pal1111 Per1111 del TLCAN. pero no cumple con le ragl• da or1gan aphcabta e1tablacida ao al Ana•o 401, po«1ua alguno da 
los rrulettales no ongonanos no cu~la con al cambio de cle1rlicaei0n aranceleua requendo El bien, 11n ambaroo cumpla con al requ11110 da va1or da Contenido Regional establecido 
At1!cuto 401 (d) 61ta entena H 1phcable Unicamonta • la1 do1 cm:un1tancias 1ogu11ntu· 

1) el bien 18 lmpor1o al l81T1lotl0 da un Pel1 Parta dal TLCAN sm ensamblar o d111en1amblado. peto 18 ha clDlificado corno un bien ansamblado do eonformlded con la Regt• 
General da Interpretación 2(•1 del S11tema ArmofllZado, o 

2) al b111n H"ICorJiota una o m6s mater1ales no ong1nar1os das1flcados como parles de conformrdad con el Sistema Annoruzado. qua no pudieron cumplir con al c:aJTblo de 
cla11flC&Cl6n arancelaria porque la parl1da as la m11ma tanto pare el bien. corno para 1us parla• y no se dovoda en subparttda1. o I• aubparl1da es la misma, tanto para el bien. como para 
sus parles y esta no es •ubdivrdoble 

NOTA. Esta cntario no es 1phcabla e lo1 capllulos 61•63 d111 Sillema Armonizado (Referencia Altlculo 401 (d) 

E: Alguno• bi11ne1 da proca1am111nto automático da dato• y sus parle•. comprand1do1 an el Ane•o 308 t no orig1narlo1 del terntono da uno de lot pal111 parlas del TLCAN, •• 
consideran como 11 fueran or1g1nano1 el momento da su unpor'll'CIOn al 1ernlono de un pal• perla del TLCAN pmceden\11 del lerntor10 de otro pal1 parle dal TLCAN, cuando la lau 
arencelana de nacoón mas lavorecoda aphcabla al b111111a 11¡u1la a la lasa er;1abl&Clda en al anexo 308 t y an com1110n pat• lodos lot palsa1 parles dal TLCAN (Rltleranc:iaAna•o 308.t) 

f": El bien es un producto agropecuano Of1g1nano da conlorm1dad con al cz11eno A, e o e emba mencionado1. y no ••I• 1Ut9to a rastnc:cionas cu.nhtaliva1 anal pat11mporlador del 
TLCAN, debido a que as ui ºproduc:io cehf1cado" t.0nlorma •I Anexo 703 2, Seccoón A o 8 (favot da aspac.if1car) Un bien lialltdo en a1 Ap6ndoca 703 2 B 1 11116 tembi6n axerdo de 
r1111ric:aona1 cuantotativH y t1ona daradlO a recibir Trato Arancelario Praferenaat. 11empra que cumpla con 111 def1mcoon da ºproducto cahflClldo" da la Sección a del Ana•o 703 2 NOTA t: 
Este cntano no a1 aphcable • b1ene1 que son tolalmfH'"lla orig1nar101 da Canad• o lo1 Ealados Un.idos que impor1en a Cualquiera da d1cho1 palsH. NOTA 2 un arencel cupo no es una 
res1r1CCJOncu•nbtat1v• 

Ca~ 8: Para cada bien desc:nto en el eart1)0 S, 1nd1qua "SI" cuanckl u'led le• el productcr dat bien En caso da que no 1aa al productor del bien 1nd1qua ºNO", seguido por 11 ), 
(2) o (3) dependiendo de si al Cerl1f1C"".ado se basa en uno de los s1gu1entes supueslos· 

( 1) Su conoomen1o de que et bien califica com::i 011g•nano; 

(21 Su coril1anza razonable an ...-ta dedaracoón ascr•ta del productor {d11t1nta •un carhficado de ongen) da que al b1an cahf1ca como orig1nano. o 

131 un cerllltcodo que ampare el bien, llenado ylirmado por el pr0duc1or. proporoonado votuntanaml'!nle por el productOf al e•portador. 

C&"1XJ 9. Para cada blendascz110 en al campo 5 cuando el b1an aste •Ufll!O •un raqu11110 de Valor da Contenido Regional (VCR), 1nd1qua ºCN" 11 al VCR 1e calculó con basa anal 
m6todo da costo nalo. da lo c;;ontrano 1nc:hque ºNOº S1 el VCR H calCUMI da acuerdo el m&lodo da Costo Nato en un periodo da tutrnpo. 1nd1qua IH Feche da Inicio y conclusión (DO I MM 
I MI da d•cho periodo (Referencias Mlculos 402 1y402 5) 

CafT1)0 10: Indique el norrtire del pels ("MXº o "EUº tratandoH da b1ena1 l'gropecu8f10S o le.tde1 axpor1ado1 • Canadt. ºEU o "CA" para todo• lo1 b1-s a:xpor111dos a M6xlco; o 
ºCA' o ºMXº pera todol 101 bienes axpor1ados e 101 E1lado1 Un1do1) al que COll"esponde le taH ar1ncelana Pref111110C1al. aphc.abla en los 16rrmno1 dat ane•o 302 2 da conlormid•d con 
las Regl&1 da Marcado o an le ••ta de de~avac16n aranc:elana de cada parte 

Para todos 101 Gomas b1anas orig1nano111-.portado1 a Canad6 nd1qua "MXº ºEU", 1egUn corTelponda. 11 lo1 b1on11 ong1nan an ase pail parle del TLCAN, an lo1 t6rm1no1 
da1 Ana•o 302 2 y at valor da tran1aCCl6n de los boenas no 1e h• H"1Cf9fTHtnlado en m61 del 7% por algún procesamiento ulterlOf an el otro pais parla del TLCAN. en caso contrano, 
indique· JNr por producción con¡unta (Ral.,.anoa ana•o 302 21 

Co~ 1 t: E1la campo debllf.!11 Sef ltanado, firmado y lachedo por el E•porlador, en cas.o da qua el productor llana el Car1Jficado para uso del EJ.PQr1edor. debert H llllNldo, firmado 
y fechado por el produClor. la fecha dot>erill ser aquell• en qua al Cllr11f1cado 1a Uan6 y firmO 
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TRATADO DE LIBRE COMERCIO CELEBRADO ENTRE 
LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS, LA REPÚBLICA DE COLOMBIA 

Y LA REPÚBLICA DE VENEZUELA 

CERTIFICADO DE ORIGEN 
(Instrucciones al Reverso) 

lllll'\8r • -¿,.,"n11 o con .. 1 ... de moldlll. E•I• documento no..,, ""Ido 11 DNtenl• •1--· ,,,,._,., '"'• llldwdur9 o~ 

1. Nombre y Domlcillo del Exportador: 2. Nombre y Oomlclllo del Productor: 3. Nombre y Domlclllo del 
Importador. 

Numero de Registro Fiscal: Numero de Registro Fiscal: 
~ Um•m r1 .. R""nlstrn i=1scal: 

4. Número y 5. Claslficaclón 6. Descripción de (los) bien (es) 7. Criterio para 8. Valor de 9.0lras 
fecha de Arancelarla Trato Preferencial Contenido Instancias 
faclura(sl Reclonal 

1 O. Declaro bajo protesta de decir verdad que: 
·la Información contenida en este documento es verdadera y exacta, y me hago responsable de comprobar lo aqul declarado. Estoy 
consciente que seré responsable por cualquier declaración falsa u omisión hecha o relacionada con el presente documento. 

-Me comprometo a conservar y presentar, en caso de ser requerido, los documentos necesarios que respalden el contenido del presente 
Certificado, asf como notificar por escrito a todas las personas a quienes haya entregado el presente CerUflcado, de cualquier cambio que 
pudiera afectar la exactitud o validez del mismo. 

- Los bienes son originarlos y cumplen con los requisitos que les son aplicables conforme al Tratado de Libre Comercio celebrado entre Los 
Estados Unidos Mexicanos, la República de Colombia y La República de Venezuela, y no han sido objeto de procesamiento ulterior o de 
cualquler otra operación fuera de los territorios de las Partes, salvo en los casos permitidos en el artlculo 6-12 del Tratado. 

- Este Certificado se compone de ___ hofas, Incluyendo todos sus anexos 

Firma: Empresa: 

Nombre: Cargo: 

Fecha: Teléfono: 

11. Observaciones 

·:· ·;'.· . 
12. Validación del Certificado de origen (EXCLUSIVO PARA USO OFICIAL) __ ,,,__' ,. __ .:._· 

. . . 
(ciudad, pals, fecha, nombre, firma y sello) 
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TRATADO DE LIBRE COMERCIO CELEBRADO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS, LA REPÚBLICA DE COLOMBIA Y LA 

REPÚBLICA DE VENEZUELA 

INSTRUCTIVO PARA EL LLENADO EL CERTIFICADO DE ORIGEN 

Con 111 prop611to de recibir Trato Araincelarlo Preferencial, 111111 documento deber• ser llenada en fomw legible y en au tOUilldad por el ExportMtor del bien y el Importador 
deber.ti tenerto en au poder al momento de formular el pedimento de lmportKfOn. Cuando el Expori.dor no se• el Productor del bien, debert llenar y firmar este documento 
con fundamento en un11 deciaraclOn de origen que ampare el bien, llenada y firmad• por et Productor del bien. F.vord11 Hen111 • "'*lulnm o con letrai de molde. 

Para lot erectos del llenado de este Cert!ftcado de origen u entender• por: 

Bien: Cualquler mercancia, producto, artla.ilo o materia. 

Exportador: 

Importador: 

un exportador ubicado en un torrttooo de una Parte, desde hacia la que el bien es axpoft.9do quien, conforme al Cepltulo VII del Tratado, etUi obligado a 
conservar en territorio de esa Parte, lo1regl1tto1 •que ae refiere el 11111o.ilo7-06(1) del Tratado. 

un Importador uble11do en terrttor1o de urn1 Parta, hacia la que el bien ea Importado, quien confDJTM al Capllulo VII del Tratado, elt.6 obligado a conservar en 
territorio de ela Parte, 101 regl1tro1 •que se refiere el 1Mtlculo7-06(3) del Tratado. 

NUmero de Registro Fl1cat: 

Partes: 

Tratado: 

Campo 1: 

Campo 2: 

Campo 3: 

Campo-4: 

Campo 5: 

Campo e: 

Campo 7: 

En 101 Estados Unidos Melllcano11, la clava del Registro Federal da Contribuyentes (R.F.C.} 
En la RepUbllca de Colombia, el Número de ldentir1caci6n Tributarte IN l.T.) 
En la RepUbllca de Venezuela, el Registro de Información Fiscal (R.l.F.) 

Los E11ados Unidos Mexicanos, la RepUbUca de Colombia y la Repübllca de Venezuela. 

El Tratado de Libre comercio celebrado enlre los Estados Unidos Metlcanos, la RepUbhca de Colombia y la Repübllca de Venezuela. 

Indique el nombre complelo, denominación o razón social, domlclllo (Incluyendo Ciudad y Pal•). numero tel6fono, fax y el nümero de Registro Fiscal del 
Exportador. 

Indique el nombre completo, denomlrn1cl6n o razón social, domicilio (Incluyendo Ciudad y Pais), número lel6fono, fa1t y el nümero de Registro Flacal del 
Productor. En caso de qua el Certificado ampare bienes de mas de un Productor, in<hque la palabra "diversos• y aneAe una lista de los Productores 
acllcioMles, Indicando para cada uno de ellos los datos anteriormente mencionados y haelendo referencia directa al bien descrito en el campo 8. Cuando se 
deseo que la lnlormaci6n conlenida en este campo sea coofldenc!al, podrá 1111\alarse de la siguiente manera ·011ponlble a sollcttud de la autoridad 
competente•. En caso de que el Productor y el E1tportador sean la misma persona, Indique la palabra "Mismo•. 

Indique el nombre completo, denomJnacl6n o raz.On social, domicilio (incluyendo Ciudad y Pala), nümero lel6fono, fax y el nümero de Registro Fiscal del 
Importador. 

SeftaJe el nümero y fecha de la (a) !adura (s) de los bienes. 

Declare la claslficaci6n arancelarta a 11111 dlg11os que corresponda en el Sl1tema Annonlzado a cada bien descrito en el campo 6. En caso do que el bien 
este sujeto a una regla eapeclllca de origen que requiera ocho digrtos de conformidad con el ane1to 6-03 del tratado, debetlll declararse a ocho dlgltos la 
dasUlcaci6n arancelaria que corresporn:la en el pala a cuyo territorio de Importa el bien. 

Proporcione una descripci6n completa, canUdad y unidad de medida de cada bien, incluyendo el nümero de serie, cuando 6ste exista. la descrlpcl6n deberlll 
aer suficiente para relaclonar1a con la descrtpclOn contenida en la(•) ladura(s), asl como con la descrlpcl6n que corresponda al bien en el Sistema 
Armonizado. Cuando el bien descrUo haya sido objeto de uo criterio anticipado, Indique el número de referencia y lecha de emisión del crtterio anticipado. 

Indique el criterio aplicable (de la A a la G) para cada bien descrito en el campo 6. Para poder gozar deblas preferencias erancelarlas seftaladas en el 
programa de desgravae16n, cada bien deberé cumplir con alguno de los siguientes criterios. (las reglas de origen 1e encuentran en el capllulo VI y en el 
anexo al artlculo 6-03 del Tratado: salvo en loa t6rmlnos de lo d11pue1to en 101 articulo• '4-05 y 6·19. en cuyo caso se aplicaré la Resolucl6n 78 del Comit6 
de Roprosent¡Jnlos de la ALAOI) 

Criterios para Trato Preferencial: 

A: sea un bien obtenido en 1u totalidad o producido enteramente en terrrtono de una o más partes; 

B: sea producido en el territorio de una o mas partes e partir e11:ctus1vamente de materiales que califican como originarios de conlormldad con el capitulo VI del Trotado; 

C: sea producido en el territorio de una o más Partes a partir de materlales no originarlos que cumplan coo un cambio de clas1ficaci6n arancelaria y otros requls11os, 
segün 111 especifica en el anexo al articulo 6-03 del Tratado V 111 cumplan las demé1 disposiciones aplicables del capitulo VI del Tratado; 

O: sea producido en el temtorio de una o mas Partes a partir de materiales no Originarlos que cumplan con un cambio de claslficacl6n arancetarla V otros requl1tto1 y el 
bien cumpla con un requisito de Valor de Conlemdo Regional, segün se especifica en el anexo al articulo 6-03 del Tratado y se cumplan las domas dispo1lciont11 
aplicables del capltuto VI del Tratado; 

E: sea producido en el terrilono de una o mas Partes y cumple con un requisito de Valor de Contenido Regional, segün 10 111peclfica en el anexo al artlculo 6-03 del 
Tratado y se cumplan las demb disposiciones apUcable1 del capitulo VI del Tratado: o 

F: e11:copto para loa bienes comprendidos en lo• capUulos 61 al 63 del Sistema Armonizado, el bien sea producido en el tem1orlo de una o mis Partes. pero uno o mas 
de los materiales no originarios utiUzados en la producciOn del bien no cumplan con un cambio de daslficaci6n arancel•rta debido a que: 

1) el bien se ha Importado a territorio de uM Parte sin ensamblar o desensa!Tlbfado, pero se ha daslficado como un bien ensamblado de conlonnldad con la 
Regla General 2(a) del Sistem;:i Armonizado; o 

11) la partida para el bien &ea la misma tanto p¡]ra el bien como para sus partes y esa partida no se divida en subpartldas o la subpartlda sea la misma tanto para 
el bien comO para sus pal'les; 

G: aea un bien comprendido en los Ane1tos 1 y 2 al Artlculo '4-02 o un bien a 101que10 haCe referencia en el ptrrafo 1 del Articulo 6-19 que cumpla con las Reglas de 
Origen establecldaa en la Resolucion 78 del Comrte de Representantes de ALADI. A este cnterio no &e le •pUcan las dl1posiclones del Articulo 6-03 del Tratado 

Campo8: 

Campo 9. 

Campe 10. 

Campe 11: 

Campe t2: 

IOS 

Para cada bien desertto en el campo 6, cuando el bien este su1eto a un requisito de ValOf de Contenido Reglonal (VCR), Indique "Vr cuando el va10f de 
transacción del bien haya sido calculado de conformidad con los princlplo1 de los articules 1 y B del Código de Valoración Aduanera. en cualquler otro caso, 
Indique ºNO" 

Sl para el cálculo del origen del bien se uUllZO alguna de las otros ln1tanclas para conferir origen, Indique lo siguiente "OMI" para de mlnlmis, "MAi" para 
Materiales Intermedias, "ACU" para acumufaelón y "BMF" para bienes y ma/arla/H fungibles. En ca1e Contrario Indique "NO" 

Este campo debera ser llenado, firmado y fechado por el Exportador, su Representante Legal o apoderado. La fecha debera ser aquella en que el 
Certificado se llenó y f1rm6 

Este Campo d3bera ser llenado en caso de existir alguna ob1ervaci6n por la autoridad competente de la Parte Expor1adora o bien, por el Exportador. 

Este Campo deberé ser llenado por la aUloridad compelenle de la Parte Exportadora 

BUFETE INTERNACIONAL 
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TRATADO DE LIBRE COMERCIO CELEBRADO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS, 
Y LA REPÚBLICA DE COSTA RICA 

CERTIFICADO DE ORIGEN 
(Instrucciones al Reverso) 

llenar• mánulrnl o con lelr• de molde Eata documento no pri v611do si oretenla al ....... • rasoadu111. tachadura o ttnmendadura 

1. Nombre y Domlcllio del Exportador: 2. Periodo que cubre 

Ola Mes Ano Ola Mes Ano 

De. I I --- A: _,_,_ 
Numero de Registro Fiscal: 

3. Nombre y Oomlcillo del Productor. 4. Nombre y Domlcillo del Importador: 

Numero de Registro Flscal: Nllmero de Registro Fiscal: 

' ' ' 

. . ' . 6. Claslficaclón ·. 7. Criterio para Trato 8. Método Utilizado 9. Otras 
5.' Descripción ,de (los) bien (es) Arancelaria • Preferencial (VCR) Instancias 

... 
.. , ,' 

10. Declaro bajo protesta de decir verdad que: 

~La información contenida en este documento es verdadera y exacta, y me hago responsable de comprobar lo aqul declarado. Estoy 
consciente que seré responsable por cualquier declaración falsa u omisión hecha o relacionada con el presente documento. 

-Me comprometo a conservar y presentar, en caso de ser requerido, los documentos necesarios que respalden el contenido del presente 
Certificado, asl como notificar por escrito a todas las personas a quienes entregué el presente Certificado, de cualquier cambio que pudiera 
afectar la exactitud o validez del mismo. 

- Los bienes son originarios y cumplen con los requisitos que les son apllcables conforme al Tratado de Libre Comercio entre Los Estados 
Unidos Mexicanos, y La RepUblica de Costa Rica, y no han sido objeto de procesamiento ullerlor o de cualquier otra operación fuera de los 
territorios de las Partes, salvo en los casos permitidos en el artlculo 5-17. 

- Este Certificado se compone de ___ hojas, Incluyendo todos sus anexos 

Firma Autorizada: Empresa: 

Nombre: Cargo: 

Ola Mes Ano Teléfono: 
Fax: 

Fecha: --'--'-- . '" 
!09 BUFETE INTERNACI.ONAL 



TRATADO DE LIBRE COMERCIO CELEBRADO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS Y LA REPÚBLICA DE COSTA RICA 

INSTRUCTIVO PARA EL LLENADO EL CERTIFICADO DE ORIGEN 

Con el propósito da recibir Trato Arancelario Preferencial, este documento deberé ser llenado en forma legible y en su totalldad por el Exportador del bien y el 
Importador deberé tenerto en su poder al momento de formular el pedimento de Importación. Cuando el Exportador no aea el Productor del bien, deberá llenar Y 
firmar este documento oon fundamento en una declaración de origen que ampare el bien, llenada y firmada por el Productor del bien. Favor de llenas a mAqulna o 
con lelra da molde o letra de Imprenta. 

Para toa efectos del llenado de este Certificado de ortgen se entenderé por. 

Bien: Cualquier mercancfa, producto, articulo o malaria. 
Níimero de Registro: En loa Estados Unidos Mexicanos, la clave del Registro Federal do Contribuyentes (R.F.C.) 

Partes: 

Tratado: 

Campo 1: 

Campo2: 

Campo3: 

Campo4: 

Campos: 

Campo6: 

Campo7; 

En la República de costa Rica, la Cédula Jurldica para personas jurfdicas o Cédula de !denudad para personas ffslcas. 

Loa Estados Unidos Mexicanos y la Repüblica de Costa Rica. 

El Tratado de Ubre comercio celebrado entre los Estados Unidos Mexicanos y la Repübllca de Costa Rica. 

Indique el nombre completo. denominación o razón social, domicilio (Incluyendo Ciudad y Pals), nümero teléfono, fax y el número de Registro del 
Exportador. 

Deberé llenarse 1610 en caso de que el Certificado ampare varias Importaciones de bienes Idénticos a los descritos en el campo 5, que &e 
Importen a alguna de las Partes en un periodo especifico no mayor de un afio contado a partir de la fecha de su firma (periodo que cubre}. La 
palabra ·oE· deberá Ir seguida por la fecha (dla I mes I ano) a partir de la cual el Certificado ampara el bien descrito (esta fecha podra ser 
posterior a la de la firma del Certificado). La palabra "A" debera Ir seguida por la lecha (dla /mes I et\o) en la que vence el periodo del Certificado. 
La Importación del bien sujeto a Trato Arancelario Preferencial con base en este Certificado deberá efectuarse dentro de las fechas Indicadas. 

Indique el nombre completo, denominación o razón &acial. domicilio (incluyendo Ciudad y Pal&), nümero teléfono, fax y el nümero de Registro del 
Productor. En caso de que el Certificado ampare bienes de más de un Productor, anexe una lista de los Productores adicionales, indicando para 
cada uno de ellos los dalos anteriormente mencionados y haciendo reloroncla directa al bien descrito en el campo 5. Cuando &e desee que la 
\nfonnación contenida en este campo sea confidencial, podrá seflalarse de la siguiente manera ·oispomble e solicitud de la autoridad 
competente•. En caso de que el Productor y el Exportador sean la misma persona, Indique la palabra "Mismo•. 

Indique el nombre completo, denominación o razón social, domicilio (incluyendo Ciudad y Pais). número teléfono. fax y el nümero de Registro del 
Importador. En caso de no conocerse la Identidad del Importador. Indicar la palabra "Desconocido". Tratándose de varios Importadores, Indicar la 
palabra "Diversos". 

Proporcione una descripción completa, cantidad y unidad de medida de cada bien. incluyendo el nümero de serie, cuando éste exista. La 
descripción debera ser suficiente para relacionarta con la de!Clipción conlenlda en la ladura, asl como con la descripción que co1Tesponda el bien 
en el Sistema Armonizado. En caso de que el Certificado empare una sola Importación, deberá indicarse et nümero de factura, tal como aparece 
en la ladura comercial. En caso de desconocerse, deberá Indicarse otro nümero de referencia ünico, como el nümero de orden de embarque. 

Declare la clasificación arancelaria a seis dlgctos que corresponda en el Sistema Armonizado a cada bien descrito en el campo 5. En caso de que 
el bien esté sujeto a una regla especifica de origen que requiera ocho dlg1tos de conformidad con el anexo 5-03 del tratado, deberá declararse a 
ocho dlgilos la claslficación arancelaria que corresponda en el pals e cuyo temtorio de importa el bien. 

Indique el criterio aplicable (do la A a la F) para cada bien descrito en el campo 5. Para poder gozar del Trato Arancelario Preferencial, cada bien 
deben!i cumphr con alguno de los siguientes cnterlos. (Las reglas de origen se encuentran en el capitulo V y en el anexo el articulo 5-03 del 
Tratado). 

Criterios para Trato Preferencial: 

A: sea un bien obtenido en su totalidad o producido enteramonle en territorio de una o ambas partes; 

B: sea producido en el territorio de una o ambas partes a partir exclusivamente de materiales que califican como originarios de confonnidad con el capítulo V del 
Tratado; 

C: sea producido en el territorio de una o ambas Partes a partir de materiales no originarios que cumplan con un cambio de clasificación arancelaria y otros 
requisitos. según se especifica en el anexo al articulo 5-03 del Tratado y se cumplan las demas disposiciones aplicables del capltulo V del Tratado; 

O: sea producido en el tonilorio de una o ambas Partes a partir do materiales no originarios que cumplan con un cambio de clasificación arancelaria y otros 
requisitos y el bien cumpla con un requisito de Valor de Contenido Regional, segün se especifica en el anexo a1 articulo 5-03 del Tratado y se cumplan las 
demas disposiciones aplicables del capitulo V del Tratado; 

E: sea producido en el territorio de una o ambas Partes y cumpla con un requisito de Valor de Contenido Regional, según se espeof1ca en el anexo al ertlculo 5-
03 del Tratado, se cumplan les demáis disposiciones aplicables del capltulo V del Tratado; o 

F: excepto para los bienes comprendidos en los caprtulos 61 al 63 del Sistema Annonizado, el bien sea producido en el territorio de una o ambas Partes, pero 
uno o mas de los materiales no originarios ubhzados en la producción del bien no cumplan con un cambio de claslflcación arancetarla debido a que: 

el bien so ha Importado a territorio de una Parto sin ensamblar o desensamblado, pero se ha clasificado como un bien ensamblado de confonnidad con 
la Regla General 2(a) del Sisloma Armonizado; o 

11) la partida para el bien sea la misma tanto para el bien como para sus partes y esa partida no so divida en subpartidas o la subpartida sea la misma 
tanto para el bien como para sus partes. 

siempre que el Valor de Contenido Regional del bien, delenninado de acuerdo con el articulo 5-04 del Tratado. so sea Inferior, salvo que se disponga otra cosa en 
el articulo 5·27 y en articulo 5-15 del Tratado, al 50% cuando se utilice el método de Valor de Transaedón o al 41.66% cuando se utilice el método de Costo Neto y 
se cumplan las dem.1s disposiciones aplicables del Capítulo V del Tratado. 

Campo 6: Para cada bien descnto en el campo 5, Indique "VT" cuando el Valor de Contenido Regional (\ICR) del bien haya sido calculado con base en el 
método de transacción, o ·cw cuando el VCR del bien haya sido calculado con base en el método de costo neto. SI el VCR so calculO de 
acuerdo al método de Costo Neto, indique las Fecha de Inicio y conclusión (dla J mes I afio) del periodo de cálculo. (Referencia párrafo 4, sección 
B, anexo al articulo 5-01 del Tratado) 

Campo 9: Esta campo deberá ser llenado ünicamente cuando el Exportador sea el Productor del bien. Si para el ca1eo10 del origen del bien se utilizó alguna 
de les olras Instancias para confenr origen, indique lo siguiente ·oMr para de minlmis, "MAi" para Materia/es lntennodlos. "ACU" (acumu/aeidn) y 
"BMF• (bienes y malorlalos fungibles). En caso Contrario Indique •No". 

Campo 10: Esle campo deberá ser llenado, firmado y fechado por el Exportador. Le fecha deberá ser aquella en que el Certificado se llenó y finnó. 
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TRATADO DE LIBRE COMERCIO CELEBRADO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS, 
Y LA REPÚBLICA DE BOLIVIA 

CERTIFICADO DE ORIGEN 
(Instrucciones al Reverso) 

ll1!11111J' e rn.ilinuina o con lett• de molde E•I• documenlo no •et.6 vilido 11 rve•enla e-•-··•ra1oltdll1 l~a o lll'VTWf1dadlxll 

1. Nombre y Domlcllio del Exportador. 2. Periodo que cubre 

Ola Mes Ano Ola Mes Ano 

De. I I --- A: -'-'-Numero de Registro Fiscal: 

3. Nombre y Oomlcllio del Productor: 4. Nombre y Domicilio del Importador. 

Numero de Registro Fiscal: Número de Registro Fiscal: 

5. Oescrlpci6n de (los} bien (es) e. Claslflcacl6n 7, Criterio para 8. Método Ullllzado 9. Olras 
Arancelaria Trato Preferencial NCR> Instancias 

1 O. Declaro bajo protesta de decir verdad que: 

-La Información contenida en este documento es verdadera y exacta, y me hago responsable de comprobar lo aqul declarado. Estoy 
consciente que seré responsable por cualquier declaración falsa u omisión hecha o relacionada con el presente documento. 

-Me comprometo a conservar y presentar, en caso de ser requerido, los documentos necesarios que respalden el contenido del presente 
Certificado, asl como notificar por escrito a todas las personas a quienes haya entregado el presente Certificado, de cualquier cambio que 
pudiera afectar la exactitud o valldez del mismo. 

• Los bienes son originarlos y cumplen con los requisitos que les son aplicables confonne al Tratado de Ubre Comercio entre Los Estados 
Unidos Mexicanos, y La RepUblica de Boltvla, y no han sido objeto de procesamiento ulterior o de cualquier otra operación fl,lera de los 
territorios de las Partes, salvo en los casos pennitidos en el artlculo 5-17 • 

• Este Certificado se compone de ---- hojas, Incluyendo todos sus anexos 

Firma Autorizada: Empresa: 

Nombre: ... Cargo: 
. . . 

" .• , 

D o M M A A Teléfono: Fax; 

Fecha: -'-'-'-'-'-
11 Validación del Certificado de origen (SELLO DE USO OFICIAL) • 
(ciudad, pals, fecha, nombre, finna y sello) 
Observaciones: 
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TRATADO DE LIBRE COMERCIO CELEBRADO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS Y LA REPÚBLICA BOLIVIA 
INSTRUCTIVO PARA EL LLENADO EL CERTIFICADO DE ORIGEN 

Con el propósito de recibir Trato Arancelario Preferencial. este documento deber.11 ser llenado en forma legtble y en su totalidad por el Exportad« del ~n y el 
Importador deben!i tenerk> en su poder al momento de formular el pedimento de Importación o póliza de Importación. Cuando el Ellportador no aea el Productor 
del bien, deberá llenar y firmar este documento con fundamento en una declaración de origen que ampare el bien, llenada y firmada por el Productor del bien. 
Favor de llenas a mAqulna o con letra de molde. 
Para los efectos del llenado de este Certificado de origen se entenderé por. 
Bien: Cualquier mercancla, producto. articulo o materia. 
Número de Registro: En los Estados Unidos Mexicanos, la clave del Registro Federal de Contribuyenles (R.F.C.) 

En la República de Bolivia, el Registro único de Contribuyentes y el Registro Único de Ellportadores. 
Partes: Los Estados Unidos Mexicanos y la República de Bolivia. 
Tratado: El Tratado de Libre comercio celebrado entre los Estados Unidos Mexicanos y la República de Bolivia. 
Campo 1: Indique el nombre completo, denominación o razón aocial, domicilio (Incluyendo Ciudad y Pala), número teléfono, fax y el número de Registro Fiscal 

del Exportador. 
Campo 2: Deber¡\ llenarse aólo en caso de que el Certirieado ampare varias Importaciones de bienes Idénticos a los descritos en el campo 5, que se Importen 

a alguna de las Partes en un periodo especffico no mayor de un afio contado a partir de la lecha de su firma (perfodo que cubre). La palabra ·oE• 
deberé ir seguida por la fecha (dla J mes J ano) a partir de la cual el Certificado ampara el bien descrito (esta fecha podré aer poslerfor a la de la 
firma del Certificado). La palabra ·A· deberá lr seguida por la fecha (dla I mea J ano) en la que vence el perfodo que cubre et Certiricado. La 
Importación del bien sujeto a Trato Arancelario Preferencial con base en este Certificado deberé efectuarse dentro de las fechas Indicadas. 

Campo 3: Indique el nombre completo, denominación o razón social, domicilio (Incluyendo Ciudad y Pals), número teléfono, fax y el número de Registro Fiscal 
del Productor. En caso do que el Certificado ampare bienes de més de un Productor, anexe una lista de los Productorns adicionales, Indicando para 
cada uno do ellos los datos anterlormenle mencionados y haciendo referencia directa al bien descrito en el campo 5. Cuando se desee que la 
Información contenida en este campo sea confidencial, podrá seflalarse de la siguiente manera •Disponible a soHcllud de la autoridad competente•. 
En caso de que el Productor y el Exportador sean la misma persona, indique la palabra "Mismo". 

Campo 4: Indique el nombre completo, denommación o razón social, domlc1ho (incluyendo Ciudad y Pals), numero teléfono, fax y el numero de Registro Flaeal 
del Importador. En caso de no conocerse la Identidad del Importador, Indicar la palabra ºDesconocidoº~ Traténdose de varios Importadores, Indicar la 
palabra "Diversos". 

Campo 5: Proporcione una descripción completa, cantidad y unidad de medida de cada bien, Incluyendo el número de serie, cuando éste exista. La 
descripción deberá ser suficiente para relacionarla con la descripción contenida en la factura, asl como con la descripción que corresponda al bien 
en el Sistema Armonizado. En caso de que el Certificado ampare una sola Importación, deberé Indicarse el nümero de factura, tal como aparece en 
la factura comercial. En caso de desconocerse, deberé Indicarse otro número de referencia Umco, como el número de orden de embarque. Cuando 
el bien descrito haya sido objeto de un dictamen anticipado, indique el número de referencia y fecha de emisión del dictamen anticipado. 

Campo 6: Declare la dastficacl6n arancelaria a seis dígitos que corresponda en el Sislema Armonizado a cada bien descrito en el campo 5. En caso de que el 
bien esté sujeto a una regla especifica de ongen que requiera ocho dlgitos de conformidad con el anexo 5-0J del tratado, deberé deciararse a ocho 
dlgltos la clasificación arancelana que corresponda en el pals a cuyo terntorlo de Importa el bien. 

Campo 7: Indique el criter1o aplicable (de la A a la F) para cada bien descrito en el campo 5. Para poder gozar del Trato Arancelario Preferencial, cada bien 
deberé cumphr con alguno de los siguientes cntenos. (Las reglas de origen se encuentran en el capltulo Vy en el anexo al articulo 5-03 del Tratado). 

Cnterlos para Trato Preferencial. 
A: sea un bien obtenido en su totahdad o producido enteramente on terrilorio de una o ambas partes; 
e· sea producido en el terntono de una o ambas partes a partir exclusivamenle de materiales que califican como originarlos de conformidad con el capitulo V del 

Tratado; 
C: sea producido en el territorio de una o ambas Partes a partir de matenales no ongmanos que cumplan con un cambio de clasificación arancelaria y otros 

requisitos, segun se especifica en el anexo al artículo 5-03 del Tratado y se cumplan las demés disposiciones aplicables del capitulo V del Tratado; 
O: sea producido en el terr1torio de una o ambas Partes a partir de malertales no originanos que cumplan con un cambio de clasificación arancelaria y otros 

requisitos y se cumpla con un requisito de Valor de Conlenido Reglonal, según se especir1ca en el anexo al artlculo 5-0J del Tratado y se cumplan las demés 
dtspos!ciones aplicables del capflulo V del Tratado; 

E: sea producido en el temtorio de una o ambas Partes y cumpla con un requisito de Valor de Contenido Regional, según ge especifica en el anexo al articulo 5-
03 del Tratado, se cumplan las demés disposiciones aphcables del capitulo V del Tratado; o 

F: excepto para los bienes comprendidos en los capftulos 61 al 63 del Sistema Armonizado. el bien sea producido en el terntorlo de una o ambas Partes, pero 
uno o más de los matenales no originarios utihzados en la producción del bien no cumplan con un cambio de clasificación arancelaria debido a que. 

i) el bien so ha Importado a territorio de una Parte sm ensamblar o desensamblado, pero se ha clasificado como un bion ensamblado de conformidad con 
la Rogla General 2(a) del Sistema Armonizado; o 

11) la partida para el bien sea la misma tanto para el bien como para sus partes y esa partida no se divida en subpartidas o la subpartida sea la misma 
tanlo para el bien como para sus partes 

siempre que el Valor de Conlenido Regional del bien, determinado de acuerdo con el articulo 5-04 del Tratado, so sea Inferior al 50%, salvo que se disponga otra 
cosa en los artlculos 5-15 o 5-20 del Tratado, cuando se utilice el método de Valor de Transacción o al 4t.66% cuando se utilice el método de Costo Nelo, y se 
cumplan las demás disposiciones aphcables del Capitulo V del Tratado 
Campo 8: Para cada bien descrito en el campo 5, Indique ·vr· cuando el Valor de Contenido Regional (VCR) del bien haya sido calculado con base en el 

método de transacción, o "CN" cuando el VCR del bien haya sido calculado con base en el método de costo neto. Si el VCR se calculó de acuerdo 
al método de Costo Neto, Indique las fecha de inicio y conclusión (dla 1 mes I afio) del periodo de célculo. (Referencia párrafo 4, seccl6n B, anexo al 
articulo 5-01 del Tratado). En caso de que el bien no se encuen1re sujeto a un requisito de VCR Indique ºNO" 

Campo 9: SI para el cálculo del origen del bien se utilizó alguna de las otras inslancias para conferir origen. Indique lo sigulenle: •DMr para de minlmis, ºMAi• 
para Maleriales ln/ermedlos, ºACU" para acumulación y "BMF- para (bienes y materiales fungibles). En caso Contrarie indique ·No·. 

Campo 10. Este campo deberé ser llenado, fmnado y fectiado por el Exportador, su Represenlante Legal o apoderado. La fectla deberé ser aquella en que el 
Certificado se llenó y firmó. 

Campo 11. Este Campo deberé ser llenado por la autondad competenlo de la Parte m:portadora 

CERTIFICADO DE ORIGEN 
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ASOCCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRACION 
ASSOCIACAO LATINO-AMERICANA DE INTEGRACAO 

PAtS EXPORTADOR: ESTADOS UNIDOS MEXICANOS PAIS IMPORTADOR: .............................................. . 

OONOMINACION DE LAS MERCADERlAS 

. . . . .:,· . ·. '. . DECLARACION oe ORIGEN 
DECLARAMOS que las mercaderfas Indicadas en el presente formulario, correspondientes a la Factura comercial 

No .• ~ ................. ,.,_,, cumplen cor:a k> eata~lecldo en las nonnas da origen del Acuerdo ( 2 ) ................................... de conformidad con el algulenle desglose: 

No.de 
Orden NORMAS(3) 

; ..... · ... ;;;,; .......... · ...... ~ ............................................................................................... . 

CERTIFICACION DE ORIGEN 

~~~.;.~~·~~~ad de la presente dedaraclón, que sello y firmo en la. dudad de ...................................................................................................... . 
a los ... : •••••• ; ••••••••• '. ....... : ............................................................................................................................................................... . 

NOTAS: ( 1 ) Esta columna Indica et orden en que se lndMduallzan las mercanclas comprendidas en el presente certificado. 

113 

En caso de ser Insuficiente, se conUnuaré la Individualización de las mercanefas en ejemptares suplementario de este 
certificado, numerados correlativamente. 

( 2 ) Especificar si se ttata de un Acuerdo de alcance regional o de alcance parcial, Indicando numero de registro. 
'( 3 ) En esta columna se ldentlf1C8ré La norma de origen conque cumple cada mercaderfa Individualizada por su numero de 

orden. 
• El formulark> no podrá presentar raspaduras, tachaduras o enmiendas. 

240-031 
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CERTIFICADO DE ORIGEN 

ASOCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRACION 
Acuerdo de Complementad6n Económica 17 

CERTIFICADONUMERI~º-----------~ 

PAIS EXPORTADOR PAIS IMPORTAOOR" " 

EMPRESA EXPORTADORA EMPRESA .IMPORTADORA_" 

RFCoR.U.T. 
R.F.C. o R.U.T. 

NORMAS DE ORIGEN f 2 l 

DECLARACION JURADA CE ORIGEN CERTIFICACION DE ORIGEN 
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A LA FACTURA COMERCIAL OUE SE CITA. CUMPLEN 
CON LO ESTABLECIDO EN LAS NORMAS DE ORIGEN 
DEL ACUERDO DE COMPLEMENTACION ECONOMICA 

CERTIFICO LA VERACIDAD DE LA PRESENTE 
DECLARACION, QUE FORMALIZO EN LA CIUDAD DE 

240.052 

114 

EN ESTA FECHA 

NOTAS AL REVERSO. 

NOTAS: 

111 E•ta columM lndlc:• •I Df'Mn •n qw M lndlvldu11U:1n IH ,,..n:1cMri•• 
c~1!Kllda• •n si pr.unte c1l1llkldo. En c..ci de ur lnsuflcllnlH, M 
cctflllniuni te l!KllYldu.1U:1cl6n ds lu 1n9rc•ct.rt11 •n ·~mP-.N• 
supllmentafioS M c•rttnudo. nllfNrados corni.uv1,,..nt•. 

1 Z 1 En HI• cotumn. M ldentlflc1rt te norn-. ff ortpn con CIU9 cu"""9 e.U 
fMtC•dlrt• lnd.MdulllHd• po' 11.1 nUm.ro cM Df"d•n 

EL FORMULARIONO PODRAPRESENTAR 
RASPADURAS, TACHADURAS O ENMENDADURAS 
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ANEXO 111 

CERTIFICADO DE PAIS DE ORIGEN 1. Nombre Exportador, Dirección Completa, Teléfono/Fax.: 

(INSTRUCCIONES AL REVERSO) 
LLENAR A MAQUINA O CON LETRA DE 

MOLDE 
NUMERO DE IDENTIFICACIÓN FISCAL: 

2. Nombre Productor, Dirección Completa, TehHono/Fax.: 3. Nombre Importador, Dirección Completa., Teléfono/Fax.: 

NUMERO DE IDENTIFICACIÓN FISCAL: REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES: 
4. Claslficaci6n 5. Descripción y cantidad de la (s) mercancla (s) 6. Número de 7. Criterio de 8. Pals de Origen 

Arancelaria Factura Orioen 

9. Persona o entidad que certifica. 10. Declaración del Importador: 
Declaro, bajo protesta de decir verdad, que la Información Declaro, bajo protesta de decir verdad, que la información 
contenida en este documento es verdadera y exacta. Me contenida en este documento es verdadera y exacta y me hago 
comprometo a comunicar por escrito a todas las personas a responsable de comprobar lo equf declarado. Estoy consciente 
quienes entregue el presente certificado de cualquier que seré responsable por cualquier declaración falsa u omisión 
cambio que pudiera afectar la exacUtud o vali'dez del mismo. hecha en o relacionada con el presente documento. Me 
Este certificado se compone de __ hojas, Incluyendo comprometo a conservar y presentar a la auloridad competente la 
todos sus anexos. infonnaclón, documentos y pruebas necesarios que respalden el 

contenido del presente certificado, asl como comunicar por escrito 
a dicha autoridad de cualquier cambio que pudiera afectar la 
exactitud o validez del mismo. 

(Nombre v Firma) (Nombre v Firma) 
11. Organismo o Autoridad Extranjera. 
Declaro que he tenido a mi vista la lnfonnación, documentos y pruebas suficientes a mi buen entender, para comprobar que la 
Información contenida en el presente certificado es verdadera y exacta. 

{Ciudad, Pals, Fecha, Firma y Sello). 
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ANEXO 111 
CERTIFICADO DE PAIS DE ORIGEN 
INSTRUCTIVO PAR.A EL LLENADO 

DEL CERTIFICADO CE PAIS DE ORIGEN 
l. E1le Certlneado de P•I• de Origen debert nr llenado de c:onf01TT1klad con el Acuerdo, sus aoexoe y el ep6ndlce del anexo l. Podr6 ser folocopledo. o reproducido de 

cualquier otre fOITl'\ll siempre que conserve el fonnalo y conteng• la misme lnforrruiciOn que este COf1ificedo de Pala de Ortgen. 
11. Todo1 101 campos debertn.., llenados por la persona o entided que llene el campo 9, ul\10 que en el campo resped.hto se indique algo distinto. 
111. Para Bfectoa de este lnttructlvo, se aplican las definiciones del Acuerdo. IH del .rtlculo segundo 8708.94 Un cambio a la subpartlda 8708.94 de cualquier otra 

1ubpartlda. excepto de la 1ubpartlda del llJMl•O 1 del Acuerdo, y adem4i1, se entender• por: 
Acuerdo, al ACUMdo por el que se establecen las reglH para le determinación del pal1 de origen da merc.anc:IH Importadas y IH dl1po1iclone1 pllte su certlficaclOn en 

materia da cuotas compensatoria•. 
Número del registro flaca!, el que se utilice pare electo• fl1cale1 o de seguro 1oelal. 
Ultlmo proceso de pmctucciOn dl1Unto a un procesamiento menor. al cuttlvo, extracciOn. cosecha, pelea, caza, manufactura, procesamiento o enumbledo de una 

mercancle, dl1Unto •un procesamiento menor. 
CAMPO 1: Indique el nombre completo, denominación o razón social, domicilio (Incluyendo ciudad y pais), nümero de lal6kino o fax del exportador. Esta campo se 

refiere a la pal'Or\8 que exporte la rnercencla a terrttorlo de los E1t9dos Unidos Mexicanos y podrill ser llenado por el expor1ador o por e\ Importador. 
CAMPO 2: Indique el nombre completo, denominación o razon IOcial, domlciUo (Incluyendo ciudad y pal1), número de tel81ono o fax y el nümero da! registro fiscal del 

produdor que rHliza el Ultimo proceso de producción d11tlnto a un procesamlemo man«. En caso de que el certificado amp81'8 mere.anclas de mb de un productor, anexe 
una lista de 101 prodUdOf111 adlcionelas, Indicando para cada uno de ellos 101 dalos anterionnanto meocionado1 y haciendo referencia directa e le mereancle producida por 
dicho productor. En caso de qua la rnereancla a Importar 1ea un juego o sur1ido, se deberé Indicar en esle campo "ver deciaraci6n(es) complemenlarla(sr. Cuando, por 
razones de confldencialldad, no 10 llene este campo, deberé Indicarse que la lnlonn•clón esté Md11ponlble a •ollcllud de la autorídlKf'. En Hte caso, el Importador se 
compromete a que la referida Información sea proporcionada a la auloridad competente de los Estados Unidos Mexicanos, a petlCión de la misma. 

CAMPO 3. Indique el nombre completo, denommaciOn o razón social, domicilio (Incluyendo ciudad), numero de tet8fono o la• y el número del registro federal da 
contribuyentes del Importador a terntOf'to de 101 Estados Unidos Mexicanos. Este campo podré 1er llenado por dicho Importador. 

CAMPO 4: Indique la ciH1ficaciOnarancetarta a 1el1 dlgtto1que corresponda conforma al Sistema Armonizado para cada mercancla descrita en el campo 5. 
CAMPO 5: Proporcione la descrlpc!On y la cantidad da las mere.anclas amparadas por aste Certificado. La desaipci6n de la mercancla en este campo deberá ser 

Suficiente para ldentrr1car la mere.ancla que 1e describa en la !adura u otro documento con que la marcancla 1e Importa a 1em1000 da los Estados Unidos Mexicanos. La 
deaaipci6n de las mercancla1 podré constar en hojas anexas cuando asi se requiera. El Cert1fle&do de Pals de Ongan no podnll ser rechazado cuando el nUmaro da las 
mercanclas lmportada1 sea menor al numero sanalado en dicho Cert1r1cado Sin embargo, 11 el nUmaro declarada en et Certificado H menor al de las mercanclas a Importar, 
se enlanderé que dichas mercancias carecen del Certificado 

CAMPO 6: Indique el número de factura o, en su delecto, algUn numero da relarancia que Identifique la fadura u otro documemo con que se importa la mercancia, tal 
como coooclmiento de embarque, gula aérea o su equivalente. La inlDmlación contenida en esta campo se refiere a la mercancla que 1e Importa e tenilorlo de los Eslados 
Unidos Mexicanos. Este campo podré •er llenado por el exportador o por el importador da la mercancia a territorio de los Estados Unidos Mexicanos. 

CMIPO 7: Indique con la letra que corresponda, de la A a la F, et critano aplicable para cada mercancla descrrta en al campo 5 conforme a las reglas a que H refiere el 
articulo tareero del Acuerdo. 

Cntenas: 
A. Se considerará et pals de origen de una marcancJa aquél donde esta sea oblan1da o producida en 1u totalidad. (Referencia· Inciso a), fracción 1, ertlculo tercero del 

anoxol ); 
B. Se consideraré el pail de otlgen de una mercancla aqu81 donde es1a &ea producida exclusivamente a partir de materiales nacionales de ese pals. {Referencia: Inciso 

b), frace1ón l. artículo tercero del anexo 1 ); 
C. Se consideraré et pals de origen de una mercanc/a aqu61 donde cada uno de los materiales extranjeros Incorporados en la men;:ancla cumplan con el cambio de 

ciaslficaci6n arancelaria y con las requl11to1 establecidas en el ap6odlce de Reglas Especificas del anexo I, y la mercancla cumpla con los demés requl11to1 apllcables de las 
Reglas de Pals de Origen eslablacidos an el anexo l. Lo dispuesto en este criterio no será aplicable traténdose da los slgulen1es casos: 

1) Una mere.ancla descnta especificamenla en una 1ubpartida da conformidad con al Sistema Annonlzado como un juego o 1urtldo o una mezcla; 
ti) Una mercancla que sea cias1ficada como un juego o surtido, una mezcla o una mercancla constituida por ta unión de mercanclas diferentes, según lo dispuHto en la 

Regla General 3 de dicho Sistema, 
111) Lo dispuesto en el articulo sexto del anexo I; 
IV) Lo dispuesto en la fracción 1 del articulo séphmo del anexo t. 
(Rererencia: inciso c), fracción 1, articulo tareero del ane•o I); 
O. Cuando no exista una regla especifica de pals de oflgen para una mercancla en el apendice de Reglas Especificas del anexo I, el pals de origen da la mercancla serA 

aqu61 en el que sufra la Ultima translormac/ón 1ustanclal que amente un cambio de clasificación arancelaria. (Referencia: fracción 11, artlculo tareero del anexo 1): 
E. Salvo cuando la cia11ficación de la mercancía deba datermmarse por virtud de la Regla General 3 c) del Sistema Atmonlzado, cuando el pals da origen no puada ser 

determinada de confom\ldad con los CJ'lterios A a D, el pals da ofigen de la mercancia seré al pals o paises de origen del material o malarlalH que confieren el carécter 
esencial a la mercancla. (Relerencia. fracción 111, articulo tercero dol anexo I); 

F. Cuando el pals de ongen no pueda determinarse da conformidad con la dispuesto en 101 ct1\erlos A a O y la ciaslficael6n da la mercancla deba determinarse por virtud 
de ta Regla General 3 c) da1 Sistema Annonizado, el país de ongen de la mercancla seré a1 pais o paises de origen de 101 materiales 1uscepllblH de lotnarse en cuerna para 
la cia11f1cación de la mercancia. (Referencia: lracelón IV, articulo tareero del ane•o I); 

NOTA. 
Cuando el criterio Indicado en esto campo sea E, se deberé ane1;ar al Cerllficado de Pal• da Origen una ·declaración complementaría" o más, segUn sea el caso, del 

pals o paises de origen del materlat o materiales que confieren el caracter esencial a la mercancia 
Cuando el criterio indicada en esta campo sen F, 1a deberé anai;ar al Certificado de Pals da Origen una ·declaraciOn complementarla• o m.ts. 1egUn sea el caso, del 

pal1 o paises de origen del material o materiales 1uscept1bles de tomarse en cuenta para 1a clasificación de la mercancla 
La •declaración complemantana· podré amparar matenales del mismo pais de origen 
La ·declaración comp!ementariaM dabara 
a) Ser lormutada por el productor o exportador del matcrlal o matenales 
b) Contener los siguientes datos: descripción del matenal, clas1ficac1ón arancelarl:i a 1e1s dlg1tos conforma al Sistema Armonizado, pals de origen, nombra y f1nna del 

productor o exportador y deciaracJOn bajo protesla de la veracidad de los datas asentados en la declaracJOn. Cuando, por razones da conf1danclalldad, no se •~le el 
nombre del productor o exportador, deberá 1nd1cane qua la Información esté ·disponible a solicitud da la autorldadM. En esta caso, el Importador 1e compromete a qua 
ta referida información 1ea proporciooada a la autoridad competente de los Estados Unidos Mexicanos. a petición de la misma. 

c) Ser formalizada por el organismo o autondad ex1ranjera del pals da producción del material, cuando se trate de materiales producidos en un pals llstado en el Anexo 
VI o en un pals no miembro da la Organización Mundial de Comercio En este caso. no 1andré que lormaUzarse el Certificado de Pal1 de Origen da la mercancia a 
importar a terrllorlo de los Estados Un1dos Mexicanos, que contiene el malerlal o matarlales referidos. 

CAMPO 8 Indique el pal• de origen de la mercancla 
CAMPO 9 Este campo deberé ser llenado por 1a persona o entidad qua, conlorme a la legl1lación del pais donde se realizó el UHlmo proceso de produc:ci6n, esté 

legitimada para hacerlo. En caso da que dicha legislación sea omisa al respecto. esta campo podra ser llenado por el produdor o ••portador de ta mereancia da ese pais. 
CAMPO 10· Este campo deberé ser llenado por al Importad« de la marcancla a tenitono da tos Estados Unidos Mexicanos. 
CAMPO 11: Esle campo deber A ser llenado, de conformidad con la fr&Cci6n 11 del ar11wlo quinlo de e1ta Aa.ien:lo, por fK organismo o autoridad ex1ranjara del pala 

mencionado an el campo 8, designado por el goblamo extran¡ero correspood1ente y not1f1cado a la Dirección General de Servicios al Comercio Exterior de la Secretarla de 
Comercio y Fomento Industrial No sart necesano llenar esla campo 11 el cnterlo de origen sen.lado en el campo 7 es E o F, pero 11 deber& cumplirse con lo establecido en 
el pérralo cuarto, inciso c) de la nota expllealiva del campo 7. (Referencia· arUculo quinto del Acuerdo) 
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ANEX02 

TRATADOS DE LIBRE COMERCIO 



Tratado 

Ha:! TLC. M~¡ B~ 

Integrantes DOF del texto 

México, Estados Unidos y Canada 20 de diciembre de 
1993 

México y Bolivia 

México y Chile• 

México y Costa Rica 

México y Nicaragua 

México, Alemania, Australia, 
Bélgica, Dinamarca, España, 
Finlandia, Francia,, Grecia, Irlanda, 
Italia, Luxemburgo, Paises Bajos, 
Portu al, Reino Unido Suecia 
México, República de Islandia, 
Principado de Liechteinsten, Reino 
de Norue a Confederación Suiza 
México, Guatemala, El salvador y 
Honduras 

México e Israel 

México, Argentina, Bolivia, Brasi~ 
Chile, Colombia, Ecuador, 
Paraguay, Perú, Uruguay, Venezuela 
y Cuba 

11 de enero de 1995 

Entra en Vigor Certificado de 
ori en 

1° de enero de 1994 30 de diciembre de 1993 

El Tratado de Libre Comercio entre México y Chile comenzó con un Acuerdo de Complem~ntación Económica (ACE 17) en el Marco del ALADl 



Acuerdos Parciales en el Marco del ALADI 

Acuerdo Vigencia Fecha de publicación en el Diario Oficial 

México - Cuba 127 de mayo de 2002 124 de septiembre de 1998 
México - Ecuador Indefinida 18 de septiembre de 1998 

México - El Salvador 13 1 de diciembre de 2000 16 de diciembre de 1996; 23 de noviembre de 
1998 y 15 de mayo de 2000 

México - Guatemala 13 1 de diciembre de 2000 fl de diciembre de 1996; 23 de noviembre de 
1998 y 15 de mayo de 2000 

México - Honduras 131 de diciembre de 2000 19 de febrero de 1997; 23 de noviembre de 
1998 y 15 de mayo de 2000 

México - Panamá 123 de abril de 2001 123 de noviembre de 1998 

México - Paraguay 131 de diciembre de 2000 17 de abril de 2000 

Acuerdos de Complementación Económica 

l-\cuerdo Vigencia Fecha de publicación en 
el Diario Oficial 

México - Uruguay. No. 5 31 de diciembre de 2000 12 de agosto de 1998 
México -Argentina. No. 6 31 de diciembre de 2001 19 de abril de 1999 
México - Perú. No. 8 30 de junio de 2002 11 de agosto de 2000 

Acuerdos Comerciales 

Acuerdo Vigencia 1 Fecha de publicación en el 
Diario Oficial 

México - Uruguay C/5 1 de diciembre de 2000 124 de octubre de 1996 
México- Uruguay C/13 1 de diciembre de 2000 124 de diciembre de 1996 

México- Uruguay C/18 131 de diciembre de 2000 ~ 1 de mano de 2000 

México- Uruguay C/19 13 I de diciembre de 2000 19 de abril de 2000 

-



ANEXO 3 

PEDIMENTO DE EXPORTACIÓN 



ANEXO DEL PEDIMENTO DE EXPORTACION 

HOIA __ on __ 

FECHADEPAGO ____________ NUMERODEPEOIMENTO _____________ _ 

No. ORDEN OESCRIPCtON DE MERCANCIAS PRECIOUNIT. COMERCIAL 

FRACCION CANTIDAD UNIDAD CANT. TFMJ.M. T. 

PERMISOIS). AUTORIZACION{ES) E IDENTIFICADORES, CLAVES I DLS. 

HUMEROS I FIRMA 

PATENTE. NOMBRE, R.F.C. Y FIRMA DEL AGENTE O APODERADO AOUAHAL 



PADRON DE EXPORTADORES SECTORIAL 

PERSONA FISICA 

1 MARCAR CON UNA T SI ES 

JNDJCAR EL PRODUCTO A 
EXPORTAR 

D 
FASRJCAHT< (:=:J 

BEBIDAS 
RfFRfSCAlmS D 

PERSONA MORAL D 

CERVEZAº 

ctAVI: DEL REGJSTRO FEDERAL DE CONTIBUYENTB 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

BEBIDAS 
ALCOHOUCAS 

SI SU PROOUCTO A EXPORTAR SON BEBIDAS ALCOHOUCAS, INDICAR EL NML DE GRADUACION: 

HASTA 
ll.SOG.l. D MAS oe u.so a. t.. 

Y HASTA :ZOOG. L. 

DATOS DE IDENTIFICACION : 

APELLIDO PATERNO, MATERNO, NOMBRE(S) O DENOMINACION O RAZON SOCIAL 

CALLE. NUMERO VIO LETRA EXTERIOR, NUMERO Y/O LETRA INTEFUOR 

COLONIA, COOIGO POSTAL Y TELEFONO 

LOCALIDAD, MUNICIPIO Y ENTIDAD FEDERATIVA 

GIRO O ACTMOAD PREPONDERANTE 

- ·:·,' 
... e'".,'. :·~,'..of/: 

DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL DE LA EMPRESA 

1 1 1 1 J 1 J 1 1 1 

APfWDO PATERNO, MAU.RHO, NOMBRE(S) 0 DENOMINACION O RAZON SOCIAL Y ctAVE DEL REGISTRO FEDERAL DE CONTlBUYENTES 

DEQARO BAJO PROT5TA DECR VERDAD DE QUE LOS DATOS ASENTADOS EN LA MISMA SON REA1.ES Y EXACTOS 

NOMBRE Y nRMA DEL CONTRIBUYENTE O REPRESENTANTE LEGAL 

DOCUMENTOS ANEXOS QUE DEBERA PRESENTAR EN COPIAS FOTOSTATICAS LEGIBLES 

### ,,,,,,, .. ,,,,,,,, ....... CEDULA '(AVISO DE INSCRJPCCN EN El REGISTRO FEDERAL OECCMlUBU'l'ENTES. ASI COMO LOSMCMMlENTOS REAUZAD0S NfTEB.MISMO 

### ...... ·-······· ...... EN SU CASO, LAS lA.TIMA.SCUATRO OEO..AAACIONES ANIJAl..ESOEL ISR 'f DEL IEPS, ANEXANOOOEQ.ARACIONESCOMPlfMENTNUAS. SJ EXlST9il 

### ... - ................................................................. ···································· ........................................................................................................... - .............. _ .. . 
# # # ..... - ............ TRATAHOOSE DE PERSONAS MC:llW..ES, T5TIMON10 NCJTNUAL DEL ACTA COHSTTTVTlVA DE LA EMPRESA Y, EN SU CASO, DE LAS MODIFICACIOES 

### ---·········································································································································--···········-·················· .. ····························-.. ······-··----··· 
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INSTRUCCIONES GENERALES 

ANOTAR LA CLAVE DE RFC A TRECE POSICIONES (PERSONAS FISICAS) O DOCE POSICIONES 
(PERSONAS MORALES) PARA LO CUAL SE DEJARA EL PRIMER ESPACIO EN BLANCO. 

ANOTAR EL NOMBRE, DENOMINACION O RAZON SOCIAL, TAL Y COMO APARECE EN SU AVISO DE 
INSCRIPCION AL REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES (RFC), O EN EL, CASO DE EXlSTIR 
CAMBIO DE DENOMINACION, RAZON SOCIAL O REGIMEN DE CAPITAL ANOTARA EL REGISTRO 
ACTUAL. 

PARA USO EXCLUSIVO DE LA AUTORIDAD 

Reverso 



ANEX04 

CUADRO DE TRÁMITES 
OBLIGATORIOS PARA 

CONSTITUIR UNA 
COMERCIALIZADORA 
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CUADRO DE TRÁMITES OBLIGATORIOS PARA LA APERTURA DE UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA 

Tipo de trámite Descripción Area de gestión Tiempo Vigencia Formato Costo 
de 
respuest 
a 

CONSTITUCION DE Trámite para obtener de la Secretaria de Dirección de Permisos Articulo 27 1 diahábil Indefinida SA1 $455.00 por 
SOCIEDADES ANTE LA Relaciones Exteñores (SRE) la ConsfüucionaU Ricardo Flores Magón recepción, de 
S.R.E. autoñzación del nombre de la sociedad No. 1 Anexo 11 P A, Col. Nonoalco examen y 

Denominación Social Tlalielolco México, D.F. Tel. 57 82 41 44 expedición del 
Ext. 4068 SACTEL Tel. 56 04 12 40 (de permiso 
9:00 a 15:00Hrsl 

AVISO DE USO DE LOS Trámite para informar a la S.R.E. que el Dirección de Permisos Articulo 27 No. se 90 dlas No apnea $170.00 pesos 
PERMISOS PARA LA permiso que autoñzó fue utilizado por ConstitucionaU Ricardo Flores Magón ~ulere hábíles 
CONSTITUCION DE constitución de sociedad o cambio en su No. 1 Anexo 11 P A, Col. Nonoalco para dar 
SOCIEDADES O CAMBIO denominación o razón social. Tlaltelolco México, D.F. Tel. 57 82 41 44 aviso 
DE DENOMINACION o Ext. 4068 SACTEL Tel. 56 04 12 40 (de 
RAZON SOCIAL 9:00 a 14:30Hrs\ 
REGISTRO PUBLICO DE Trámite mediante el cual se hace el Villalongin No. 15 Col. Cuauhtémoc 20 di as Indefinida Universal Variable de 
LA PROPIEDAD y EL registro de la Acta constitutiva ante México, D.F. Tel. 514017 00 (de 8:00 a hábíles acuerdo al monto 
COMERCIO dicha Instancia 14:00 Hrs) para la 

inscñpción 
$675.00 mlnimo I 
$6,764.00 
máximo 

INSCRIPCIDN EN EL RFC Trámtte mediante el cual se lleva a cabo Administración Local de Recaudación, 1 dlahábil Indefinida R1 I Gratuito 
I CEDULA FISCAL la inscñpción ante la SHCP, para efecto en los Módulos de Atención Fiscal, en SoTicitud 

de cumplimiento de las obligaciones los Módulos de Recepción de Trámttes de Cédula 
fiscales correspondientes. NOTA: A Fiscales y a través del Buzón Fiscal; de 
partir del 1' de Julio de 1999, las información al contribuyente México, tdentificaci 
personas fisicas, al momento de tramitar D.F. Tel. 52 27 02 97 y 01 800 90 450 ón Fiscal 
su inscñpción en el Registro Federal de 00 conCURP 
Contribuyentes, Deberán presentar 
conjuntamente, la Forma oficial R1 y la 
Forma denominada "Solicttud de Cédula 
de Identificación Fiscal con CURP." 

CERTIFICACION DE Trámite mediante el cual se hace Dirección General de Desarrollo Urbano 2a7dias 2 anos DU03 $539.00 pesos 
ZONIFICACION PARA constar si un uso especifico esta y Vivienda (SEDUVIVDirección del hábíles para 
USO ESPECIFICO permitido o prohibido para determinado Registro de los Planes y Programas de ejercer el 

inmueble, conforme a los Programas de Desarrollo Urbano/ Calle Victoria No. 7, derecho 
Desarrollo Urbano. P.B, Esq. Eje Central Lázaro Cárdenas, que 

Col. Centro México, D.F. Tel. 55 10 93 confiere 
96 Y 55 12 31 10. y/o en las Ventanillas 
Únicas Delegacionales del DDF México, 
D.F. I Ventanilla Unica de Gestión Av. 
San Antonio 256 Col. Ampliación - Nápoles México, D.F. Tel. 56 11 31 67 y 

--~ 
55 63 34 00 Cde 9:00 a 14:00 Hrs.l 



LICENCIA DE USO DE DoC1Jmento expedido por el DDF en el 
SUELO C1Jal se autoriza el uso o destino que 

pretenda darse a los predios 

REGISTRO El Patrón deberá registrarse al igual que 
EMPRESARIAL ANTE EL a sus trabajadores en el régimen 
IMSS, SAR Y EL obligatolio, C1Jmpliendo con lo 
INFONAVIT establecido en la Ley del Seguro Social, 

al hacerte automáticamente quedarán 
registrados ante el INFONAVIT Y SAR 

DECLARACION 
APERTURA 

DE Trámite para obtener el dOC1Jmento con 
el que deberán contar los titulares de 
establecimientos, cuyo giro no requiere 
de licencia de funcionamiento para su 
operación. 

LICENCIA DE ANUNCIO Trámile mediante el C1Jal se otorga la 
licencia o penniso para fijar, instalar o 
colocar un anuncio, o bien señalar, 
indicar, mostrar o difundir al público 
cualquier mensaje. 

Dirección General de Administración 21 días 
Urbana (SEDUVI) con cede en Colegio hábiles 
de Arquitectos/ Av. Constituyentes No. 
800, Col. Lomas Altas, Tel. 55 70 21 
30/Colegio de Ingenieros Civiles de 
México, A.CJCamino a Sta. Teresa No. 
187, Col. Parques del Pedregal Tel. 56 
06 84 15, 56 06 39 15 y 56 06 23 22 (de 
9:00 a 16:00 Hrs.I 

2 anos AU07 
para :' , 
ejercer el 
derecho 
que 
confiere 

$1,790.00 pesos 

Subdelegaciones Administrativas del 15 dlas Indefinida 
IMSS I México, D.F. Tel. 52 110245 y hábiles 

Aviso de Gratuito 
insaipción 

52 112029 (de 9:00 a 14:00 Hrs.) 

Ventanillas Unicas Delegacionales del 
DDF México, D.F. (de 9:00 a 14:00 Hrs.) 
Ventanilla Única de Gestión Av. San 
Antonio 256 Col. Ampliación Nápoles 
México, D.F. Tel. 56 11 3167y563 34 
00 (de 9:00 a 15:00 Hrs.) 
Ventanillas Unicas Delegacionales del 
DDF México, D.F. (de 9:00 a 14:00 Hrs.) 
Ventanilla Única de Gestión Av. San 
Antonio 256 Col. Ampliación Nápoles 
México, D.F. Tel. 56 11 31 67 y 563 34 
00 (de 9:00 a 15:00 Hrs.) 

patronal 
AFIL01 
Fonnato 
de 
insaipción 
de las 
empresas 
en el 
Seguro de 
Riesgo de 
Trabajo 
SSRT010 
03 Aviso 
de 
inscripción 
de cada 
uno de los 
trabajador 
es 
(mlnimo 
uno) 
AFIL02 

Inmediata Indefinida VU09 
Declaració 
n de 
Apertura 

Inmediata 1 año AU08 
(renovació 
n) 
asimismo 

Gratuito 

$ 1,202.00 
Anuncio Sencillo/ 
Penniso para la 
colocación de 
manta $128.00 
se Indica que 
existen diversas 
modalidades v 



. . .. cuyos costos son 
,··:}:,• .. ::é:'i\···.· variables 

CONSTITUCION DE LA Tramite mediante el cual se integra a la Dirección General de Capacitación y 1diahabil Indefinida . DC1: Gratuito 
COMISION MIXTA DE Comisión Mixta de Capacitación y Productividad I Av. Azcapotzalco la Villa 
CAPACITACION Y Adiestramiento en la STPS. No. 209 Edificio "E" P.B. Col. Barrio de 
ADIESTRAMIENTO Santo Tomas México, D.F. Tel. 53 82 34 

53 (de 9:30 a 14:30 Hrs.l 
REGISTRO DE FUENTES Tramite que realizan los propietarios de Dirección General de Prevención y 25 dlas Indefinida PC33 Gratuito 
FIJAS Y DE DESCARGA establecimientos para que se les Control de la Contaminación/Dirección Mbíles 
DE AGUAS RESIDUALES autorice la descarga de aguas de Hidrología y Suelo/Secretaria del 

residuales al sistema de alcantarillado Medio Ambiente!Xalapa No. 15, Col. 
urbano del D.F. Roma Norte, México, D.F. Tel. 52 08 98 

38, 52 07 29 96 y 57 07 09 49 (de 9:00 a 
14:00 Hrs.) Ventanilla Única de Gestión 
Av. San Antonio 256 Col. Ampliación 
Napoles México, D.F. Tel. 56 11 31 67 y 
55 63 34 00 Ext. 379 (de 9:00 a 15:00 
Hrs.l 

AVISO DE Información que se proporciona al INEGI Ventanillas del INEGI I Patriotismo No. Inmediata 1 ano FEP3-1 Gratuito 
MANIFESTACION relacionada con la actividad propia del 711 Edil. A 5' Piso Col. San José (revalidaci 
ESTADISTICA negocio, sin que ello implique efectos Mixcoac, México, D.F. Tel. 52 78 10 00 ón anual 

fiscales. ext. 1143 y 1144 (de 9:00 a 13:00 Hrs.) entre 
enero y 
ma12ol 

VISTO BUENO DE Tramite mediante el cual se hace Ventanillas Unicas Delegacionales del 3 di as 3 anos ( AU19 Gratuito 
SEGURIDAD y constar que el establecimiento en DDF México, D.F. (de 9:00 a 14:00 Hrs.) hábiles renovació 
OPERACIÓN cuanto a su edificación e instalaciones, Ventanilla Única de Gestión Av. San n) 

reúne las condiciones necesarias de Antonio 256 1 Piso Col. Ampliación 
seguridad para su operación y Napoles México, D.F. Tel. 56 11 31 67 y 
funcionamiento. 563 34 00 Cde 9:00 a 15:00 Hrs.l 

PROGRAMA INTERNO Tramite mediante el cual se definen las Dirección General de Protección Civil 1 mes Indefinida CP-02 Gratuito 
DE PROTECCION CIVIL acciones destinadas a la salvaguarda de (SEDUVl)/Periférico Sur No. 2769 Col. 

la integridad fisica de los empleados y San Jerónimo Lidice México, D.F. Tel. 
de las personas que concurran al 56 83 40 86 y 56 83 .28 38 ext. 101 {de \. 

·. 
establecimiento 9:00 a 15:00 v de 18:00 a 21:00 Hrs.l 

ACTA DE INTEGRACION Tramite mediante el cual se integra a la Dirección General de Seguridad e No tiene Indefinida No,• :., Gratuito 
A LA COMISION DE Comisión de Seguridad e Higiene en el Higiene en el Trabajo I Av. Azcapotzalco plazo requiere 
SEGURIDAD E HIGIENE Traba jo en la STPS. la Villa No. 2og Piso 19 Col. Barrio de oficial de formato··.:· 
EN LOS CENTROS DE Santo Tomas México, D.F. Tel. 53 94 87 respuesta especlfiCÓ 
TRABAJO 02 (de 8:30 a 14:30 Hrs.) .. 
APROBACION DE Tramite mediante el cual se aprueban Dirección General de Capacitación y Inmediata Determina DC2 Gratutto 
PLANES Y PROGRAMAS los Planes y Programas de Capacitación Productividad I Av. Azcapotzalco la Villa da en el 
DE CAPACITACION y de las empresas en la Secretaria de No. 209 Edificio "E" P .B. Col. Barrio de programa - ADIESTRAMIENTO Trabajo y Previsión Social (STPS) Santo Tomas, México, D.F. Tel. 53 94 propuesto 

51 66 Ext. 3580 (de 9:30 a 14:30 Hrs.) y no debe 
exceder 
de4anos 



INSCRIPCION EN EL Trámite por medio del cual se integra al Subtesoreña de Administración Inmediata No aplica ISIN00996 Gratuito 
PADRON DE IMPUESTO Padrón de Contribuyentes del DF. Tributaria Dirección de Registro vigencia 
SOBRE NOMINAS (Tesoreria del D.F.)/ lzazaga No. 89 6' 

Piso, Col. Centro, México, D.F. Tel. 57 
09 00 30 íde 8:00 a 15:00 Hrsl 

ALTA EN EL SISTEMA Trámite que deberán realizar las Cámara correspondiente de acuerdo a Inmediata 1 ano SIEM Comercio 
DE INFORMACION empresas industriales, comerciales y de las actividad que realiza. Mayor (revafidaci Pequeno Hasta 2 
EMPRESARIAL servicios para darse de alta en el Información al Tel. 018004102000 ón anual empleados 
MEXICANO (SIEM) Sistema de lníormación Empresarial entre $100.00, 3 

Mexicano (SIEM). enero y empleados 
febrero) $300.00, 4 o más 

$640.00 
Comercio al por 
Mayor y 
Servicios Hasta 3 
empleados 
$300.00, 4 o más 
$640.00 
Industrial Hasta 2 
empleados 
$150.00, 3 a 5 
$350.00, 6 o más 
$670.00 



•Las uictorias de las personas no deberlan medirse sólo por el número de éxitos 
conseguidos,· sino también por el mlmero de fraccisos superados• 

Jordi Lagares 

'5~ 
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