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OBJETIVOS 

OBJETIVO GENERAL 

Elaborar un plan de negocios de exportación considerando el contexto de 

comercio exterior en México, los procedimientos fiscales. jurldicos y 

administrativos que tiene que realizar la empresa México Lindo, S.A. de 

C.V. en la exportación de jarrones de cerámica. 

OBJETIVOS PARTICULARES 

1. Analizar y determinar el nicho de mercado donde existan condiciones 

para poder exportar jarrones de cerámica mexicana que cumpla con lo 

que requiere el mercado destino a un precio competitivo. 

2. Conocer el proceso exportador considerando como mercado meta 

Barcelona. España. 

3. Analizar el potencial exportador de la empresa México Lmdo, S.A. de C. 

V. para conocer sus posibilidades de aprovechar la oportunidad~ 

detectada en Barcelona. España. 

4. Aplicar el Plan de Exportación para así, cumplir con los trámites y 

documentos reque.-idos para la exportación de jarrones de cerámica a 

Barcelona, España. 



INTROOUCCION 

El presente trabajo es una investigación documental sobre la exportación 

de jarrones de ceréimica a la ciudad de Barcelona en España, país miembro 

de la Unión Europea y con quien México tiene un firmado un Tratado de 

Libre Comercio en el que se establece que a partir de 2003 se elimina el 

pago de aranceles en cuanto a este tipo de articulas, lo que representa una 

gran ventaja en cuanto a costos se refiere. 

Como se presenta en el capitulo 1 la economia mundial ha evolucionado 

con el paso del tiempo, adaptándose a los cambios tecnológicos, sociales y 

culturales de la humanidad. A raiz de las variaciones económicas tan 

grandes que han ocurrido en el mundo en los últimos años. la actividad 

comercial entre los paises ha aumentado considerablemente gracias a la 

firma de tratados comerciales que vienen a reducir cargas tributarias y a 

otorgar facilidades administrativas y asi permitir una competencia mas 

equitativa entre las mercancias. México busca fomentar las exportaciones y 

así lograr acrecentar su economia. por ello es uno de los paises con más 

tratados comerciales firmados a la fecha. 

En el desarrollo del contexto del comercio mundial y al mismo tiempo en la 

implementación de un plan de negocios para la exportación es necesario 

conocer el marco jurídico que tiene una empresa exportadora. asi como las 

instituciones de apoyo y programas dirigidos al fomento de las 

exportaciones. como se expone en el capitulo 11. 

En el capitulo 111 podemos observar herramientas para desarrollar el plan de 

negocios para la exportación en una compat'Ua pequena. además de 
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identificar su potencial exportador y algunos otros instrumentos financieros 

que serviréin de ayuda para el anéilisis de la empresa. 

Por último en el capitulo IV se expone el caso practico de la empresa ficticia 

denominada México Lindo, S.A. de C.V., que comercializa jarrones de 

ceréimica que se producen en el estado de Guanajuato, y por lo tanto 

desarrollamos un plan de negocios para la exportación de jarrones de 

ceréimica a España para determinar la viabilidad de dicho proyecto. 

111 



CAPITULO 1. CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR 

El comercio mundial tanto en México como en todo el mundo ha estado sujeto a 

trascendentes cambios de suma importancia. originados principalmente par las 

necesidades que se gestan dentro de las naciones, que traen consigo el desarrollo 

de nuevas tecnologias que permitan la producción y abasto a la población de los 

bienes y servicios requeridos. para de esta manera dar continuidad a las cadenas 

productivas que repercuten directamente en un impulso a las economlas. 

1.1 De la politica proteccionista a la apertura comercial 

En cuanto a los antecedentes históricos de la política proteccionista a la apertura 

comercial fueron· .. La economía medieval condujo paulatinamente a la formación 

de lo que desde mediados del siglo XVII ya podemos llamar mercado mundial" 1 

Ya que por la actividad maritima y el continuo movimiento de los comerciantes se 

producia el intercambio de productos de diferentes paises para satisfacer las 

necesidades del mercado interno en un país. 

Desde finales de la década de 1870 existia una situación casi librecambista que 

empezó a cambiar debido a que varios paises europeos adoptaron politicas 

arancelarias proteccionistas con el fin de desarrollar sus industrias para competir 

contra la induslria británica. 

El librecambismo en 1918 dejó paso a un sistema económico contrario al 

capitalismo, el socialismo donde se ab~ndonó el patrón oro. se elevan los 

aranceles ademas de establecer restricciones para el intercambio de productos, 

de personas y de capitales; lo cual representaba un problema para los paises 

capitalistas del mundo. 

' ·1·amames. ltamt·m. Fs1ruclura Fconómica ln!e_m_~Espaila. Alian7..a Editorial. Ediciún 19'>~. P'Ug.:!!'. 



"'Con la Gran Depresión (1929~1939) se inicia una implantación generalizada de 

bilateralismo .. 2 • que se caracterizó por las restricciones cuantitativas como medida 

de represalia económica y después como protección más radical que los 

aranceles. entre otros instrumentos más de proteccionismo. El proteccionismo por 

lo tanto, viene a ser una herramienta que restringe las importaciones buscando la 

promoción de las exportaciones; con ello se busca asegurar gran parte del 

mercado de las empresas nacionales, permitir el aprovechamiento de las 

economias a escala y la consecución de costos unitarios bajos que transformen a 

las empresas en potenciales exportadoras. 

En el proceso hacia la apertura comercial entre las naciones podemos observar 

que se dan las siguientes categorías de relaciones económicas: bilateralismo 

mencionado anteriormente, cooperación e integración. La apertura comercial al 

exterior es .. la modificación estructural de la política comercial de México, que 

tiene como propósito eliminar la protección arancelaria que se aplicó desde 1940 a 

la industria establecida en territorio nacional"3
. Todo ello para facilitar con el uso 

de aranceles bajos la entrada de mercancias del exterior que por los Sistemas de 

Permisos Previos limitaban su acceso al pais. Es así como se opta por abandonar 

el proteccionismo en el que también México habia participado. 

"Los bloques comerciales son acuerdos o convenios multinacionales que 

establecen normas de tratamiento preferencial en las relaciones comercialeS entre 

los paises firmantes"". Cuando se instala un bloque comercial se discrimina 

comercialmente a los paises que no forman parte de él. Algunos de los bloques 

comerciales mas importantes podrian ser la Unión Europea (UE). Fondo de 

Cooperación Asia Pacifico (APEC) y Tratado Trilateral de Libre Comercio de 

Norteamérica (NAFTA o TLCAN). 

: ldcm, pag. . .ll 

'Orti'~ \\'adymar Arturo. Introducción al comercio exterior de '-tCxico 

~,~';~~~;:~~~~:~1r~1~~-~g19b~smo~. Edit. Nu~1ro Tiempo. Edición 19'>3. Pág. 1.17 



1.2 México en el contexto del Comercio Exterior y su inserción en la 

Gfobalización 

Como antecedentes históricos de ta política de comercio exterior contemporéinea 

en México, se puede considerar de la siguiente forma: La protección en la 

estructura arancelaria para 1955. aumentó a medida que crecía el número de 

productos sujetos a permisos o licencias de importación. En 1956 el 28o/o del valor 

de las importaciones requería permisos y en 1970 aumentó a 68°/o. En la crisis de 

1976 en la balanza de pagos, las importaciones que requerian de permiso previo 

aumentó a 91o/o: pero en 1979 el gobierno disminuyó ese porcentanje, buscando 

apoyar el comercio. 

A principios de los años setenta el gobierno trataba de apoyar las exportaciones 

con una política selectiva como el establecimiento de las devoluciones de 

impuesto y aranceles y la creación de nuevas instituciones encargadas de otorgar 

créditos. La crisis de 1976 y 1982 son una prueba de la necesidad de cambiar el 

patrón de crecimiento; Ja liberación del comercio. el relajamiento de las 

restricciones impuestas a Ja propiedad extranjera y adaptación de la legislación 

mexicana a los estilndares internacionales fueron las bases de una nueva política 

económica. 

A partir de 1983 México se inicia Ja apertura comercial para cumplir con 

compromisos contraidos con el FMI (Fondo Monetario lnterna'?ional) y como una 

estrategia contra la inflación para desarrollar las plantas productivas y fomentar 

exportaciones. Se sustituye al sistema proteccionista con permisos para importar 

por aranceles y reducir sus tasas. Al finalizar 1985 se sustituyen las fracciones 

arancelarias por aranceles que se redujeron a un 20º/o de ad valorem. Esto 

propició un impacto económico representado por quiebra de empresas, 

incremento de desempleo y por lo tanto baja de salarios. Propiciando contracción 

de la demanda y frenando las importaciones. 
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México entra al GATT (Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio) en 1986, 

tratando de probar que podía adoptar el libre comercio pero los efectos de la 

crisis económica nacional y la reducción de importaciones produce un saldo 

positivo en la balanza comercial que se neutraliza con los pagos de deuda externa 

convirtiéndose en un déficit. Para 1987 la economia no presentaba un crecimiento 

sin embargo iba en aumento el desempleo y la inflación. 

A partir de 1988 se pone en práctica un Pacto de Solidaridad Económica que logra 

reducir la inflación a un 20º/o, haciendo que la economía vuelva a crecer, asi se 

crearon expectativas para que en 1989 el gobierno insista en la apertura comercial 

tratando de entrar al modelo neoliberal: entra México en negociaciones con 

Estados Unidos y Ganada para la firma de un tratado de hbre comercio 

culminando con la firma del TLCAN (Tratado de Libre Comercio con Aménca del 

Norte) en 1994 El gobierno del presidente Carlos Salinas de Gortari '"se 

convertiría en promotor del libre comercio entre los paises subdesarrollados y al 

interior del país terminó con el desmantelamiento del sistema proteccionista"!> 

Cuando en 1989 cae el bloque socialista. en esos paises se inicia una rápida 

transición hacia la economía de mercado; además de que ocurren cambios en las 

estructuras sociológicas y económicas de muchas sociedades mundiales. De esta 

manera crecen los mercados económicos y la población mundial puede participar 

de esta manera en la globalización. 

México viene a ser un pais .. emergente" que trata de facilitar y crear politicas 

económicas para la captación de capitales extranjeros, encaminadas a la 

estabilidad política y económica del país, para evitar especulación financiera. 

donde los grandes movimientos de miles de millones de dólares pueden hacer 

caer hasta las monedas más fuertes y la salida de capitales repercute en el 

desarrollo económico de un país llevándolo a una crisis. 

~ Flnrcs. Pan .. "des Joa1.1ui11. f;!..!:!l!:!.!c,10 del Comercio t="'lerjor de MC"'ico· Rclf!U_· 
<2rumunidi!._4c .. en el Mercado Global. Edil UNAM. MCxico 2001. Pág. 76 

.¡ 



Nuestro pais al estar inmerso en fenómeno de la globalización a adoptado este 

pensamiento como una política económica y es uno de los paises con más 

acuerdos comerciales firmados a la fecha, formando alianzas estratégicas con 

paises para colocar sus bienes y servicios a nivel mundial. Los Tratados 

comerciales de México con otras naciones son los siguientes: 

1981 Asociación Latinoamericana de Integración (ALADI), Argentina. Brasil, 

Chile, Colombia. Perú, Uruguay, Venezuela, Bolivia. Ecuador y Paraguay_ 

1992 Tratado de Libre Comercio México-Chile. 

1994 Tratado de Ubre Comercio de América del Norte (TLCAN), Canadil y 

Estados Unidos 

1995 Tratado de Libre Comercio México-Bolivia. 

Tratado de Libre Comercio México-Costa Rica 

Tratado de Libre Comercio México-Gpo. de los Tres/ México. Colombia y 

Venezuela. 

1998 Tratado de Libre Comercio México-Nicaragua. 

2000 Tratado de Libre Carnerero con Guatemala. Honduras y Salvador. 

Tratado de Libre Comercio con Ja Asociación Europea de Libre Comercio 

(EFTA); Noruega. Suiza. Islandia y Uechnstein_ 

Tratado de Libre Comercio México-Israel. 

Tratado de Ubre Comercio México-Unión Europea. 

1.2.1 La Globalización 

La Globalización es .. el proceso por el cual las economías nacionales se integran 

progresivamente en el marco de Ja economia internacional. de modo que su 

evolución dependerá cada vez mas de los mercados internacionales y menos de 

las politicas económicas gubernamentales..{¡ 

"1~ .. 1cfania. Joaquin.J.:a_,~~_y<1.._[;:conomfa, E.spalla 1997. pág 12 
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En los últimos años del siglo XX el mundo ha sufrido transformaciones 

económicas. sociales y culturales muy complejas. donde la tendencia principal es 

el libre acceso de información, de productos. de lenguaje: buscando abrir cada vez 

más las barreras que separan a los pueblos ... Existen tres causas para originar la 

globalización: 

Aceleración de los ritmos de apertura económica y de los intercambios de 

mercancias y servicios: 

La liberación de los mercados de capitales que ha integrado las plazas 

financieras y las bolsas de valores de todo el mundo; y 

La revolución de las comunicaciones y de la informática.M 7 

Por otro lado tiene cuatro fases la globalización-

1 .- Aquella en la que no existe ningún problema en la movilidad de factores ni de 

productos ya que no existe el comercio internacional. sólo se produce y se vende 

lo que necesita el propio pais. 

2.- Ya existen fronteras. sólo que no son tan restrictivas que no acceden al paso 

de productos a otros países. por lo que no permite que exista comercio 

internacional. 

3.- Existe comercio internacional. pero sólo en productos con ventajas igua~es de 

un país a otro. 

4.- Hay comercio internacional con dos opciones en cuanto a producción: 

a) La empresa opte por hacer completo un producto ella sola (desde su 

material, mano de obra. detalles y término). aunque sea una inversión muy 

grande. 

b) La empresa segmenta el proceso de producción (requiere de otras 

empresas para la elaboración de su producto). 

~ hJcm. p.;i~. 14 
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Hoy en dia podemos ver que una empresa procedente de una nación logra tener 

sucursales en varios paises, los productos pueden contener materias primas de 

diferentes paises con Ja mejor calidad. pueden ser fabricados en otro pais 

diferente donde Ja mano de obra sea calificada y a un bajo costo, con la más alta 

tecnofogia y todo esto con capital de un país diferente al que manufactura. 

La tecnología a jugado un papel muy importante en el proceso de globalización 

sobre todo Ja informática, que avanza a pasos agigantados dia a día y que permite 

el acceso a comunicación vía electrónica en minutos y por lo tanto. también el 

movimiento de capitales de una Bolsa de Valores en un pais a cualquier otro; ello 

ocasiona que las economías sean más volátiles, ya que los flujos financieros se 

desplazan y varian mas rápido que los bienes manufacturados o las instalaciones 

productivas. Los avances tecnológicos han hecho que la capacidad productiva 

aumente sobrepasando las necesidades del mercado interno local de un país 

Cuando una empresa es altamente eficiente es porque logra explotar al máximo 

sus medios de producción y capacidades técnicas de los empleados. 

Las principales ventajas de la globalización son: 

1) La productividad aumenta donde los paises tienen ventajas comparativas y 

competitivas, siendo posible llevar más y mejores productos a menores 

precios. 

2) Al ampliar los mercados se incrementa Ja utilización de recursos para la 

producción de los elementos a export~r. 

3) Disminución de problemas comerciales y politices al entablar reglas claras 

y generales que regulen el comercio entre naciones. 

4) Expansión de costumbres y culturas de cada país hacia el extranjero. 

5) Eliminación de barreras arancelarias por medio de acuerdos multilaterales y 

políticas comerciales. 
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Aunque la globalización presenta muchas ventajas también tiene sus puntos en 

contra como son: Ja pérdida de valores culturales al ser desplazados por otras 

costumbres y culturas, ... 

1.3 Análisis de la Balanza Comercial de México 1999-2001 

Para analizar la balanza comercial es necesario que empecemos por la balanza 

de pagos: Para conocer la realidad económica de un país podemos consultar la 

balanza de pagos que es el documento que Mregistra transacciones económicas 

entre los residentes de un país y el resto del mundo. Las transacciones relevantes 

incluyen el comercio de bienes y servicios, los pagos de transferencias y las 

transacciones de activos. Se incluyen tanto las transacciones privadas corno las 

públicas" 8 Generalmente las transacciones económicas registradas en la balanza 

son por un periodo determinado -por lo regular un ano-. estas representan las 

exportaciones e importaciones de mercancías. los prestamos en dinero, los gastos 

de los turistas. los intereses y los dividendos cobrados o abonados. Ver cuadro 1 

de anexo. 

Cualquier transacción que se considere como un pago al exterior sera anotado en 

Ja balanza de pagos como un debito (-) y en contraparte cualquier transacción que 

se traduzca en un ingreso procedente del exterior será un crédito (+). Al final los 

débitos y créditos resultarán semejantes por la cuenta de errores y omisiones. El 

análisis más importante dependerá de las cuentas donde se obtuvo un déficit o un 

superávit. La balanza de pagos se divide en las siguientes cuentas: 

A. Cuenta corriente 

B. Cuenta de capital 

C. Errores y omisiones 

D. Variación de reservas 

"Rudigcr Domdu~c:h. ~ ~fa_crocconomia de una Fc:onomia Ahiena. Anloni Uosch. 
2da. Ed. l\urcclona .1 Q88. p. l .l. 
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A. Cuenta Corriente. Dentro de esta parte encontramos la Balanza Comercial 

donde se cuantifica el valor monetario de todas las compras y ventas sólo 

por los productos que un país permutó con el exterior. En esta cuenta 

encontramos los siguientes rubros: 

Rubros de Ingresos 

1. Exportaciones de mercancias 

2. Servicios no factoriales 

a) Turistas 

b) Excursionistas 

e) Otros 

3. Servicios factoriales 

a) Intereses 

4. Transferencias 

Rubros de Egresos 

1. Importaciones de mercancías 

2. Servicios no factoriales 

a) Fletes y seguros 

b) Turistas 

e) Excurs:onistas 

d) Otros 

3. Servicios factoriales 

a) Intereses 

b) Otros 

4. Transferencias 

En Ja cuenta corriente se registran entradas y salidas de dólares por 

importaciones y exportaciones de productos y servicios. Las merr:ancias se 

vinculan con conceptos tangibles, mientras que los servicios con intangibles; 

los cuales se dividen en servicios factoriales y no factoriales. Los factoriales 

son retribuciones a factores de producción como intereses de deuda y remisión 

de utilidades de empresas extranjeras; los no factoriales se refieren al turismo 

y transporte en su mayorla. 

Si consideramos sólo las importaciones y exportaciones tendríamos la balanza 

comercial que puede ser más significativa si tomamos en cuenta los sectores 

productivos como la agrícola, industrial, agropecuaria y automotriz. 

B. Cuenta de Capital. Los movimientos de capitales son otorgados o admitidos 

por los particulares o los gobiernos de otros particulares u otros gobiernos 



de extranjeros. Las principales causas por las que ingresan o egresan 

divisas son principalmente: 

'"Préstamos del extranjero a México y viceversa (deuda externa): 

PASIVOS 

A. Préstamos y depósitos 

a) Banca de Desarrollo 

b) Banca Comercial 

c) Banco de México 

d) Sector público no bancario 

e) Sector privado no bancario 

INVERSIÓN EXTRANJERA 

A. Directa 

B. De Cartera 

a) Mercado accionario. 

b) Mercado de dinero 

-Sector pUblico 

- Sector privado 

c. Valores 

extranjera 

D. Valores 

extranjera 

-Sector público 

-Sector privado 

-Activos 

en 

en 

moneda 

moneda 

a) En bancos del exterior 

b) Créditos al exterior 

e) Otros. 

2- Pagos o amortizaciones de tales préstamos (pagos al principal) 

3- Inversión extranjera directa (productiva) en México e inversión mexicana 

directa en el extranjero. 

4- Inversión extranjera de cartera (especulativa) en México e inversión 

mexicana de cartera en el extranjero"9 

''Flore~. Pared'-~ Jonquin. El ConLc"'º dd CQ.m.gcio 1:.or;1crior de Mchdco· RcJ!!U 
Q~unjdadco; en d Mcr~4!!...Q!!!hal..._ Ed. lJNAM. 1• Edición. p. <.O 
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C. Errores y omisiones. Como la balanza de pagos tiene las mismas 

caracteristicas que un asiento contable, es decir que a todo cargo 

corresponde un abono hay partidas que no están identificadas y que por lo 

tanto significan una diferencia para poder equilibrar el asiento contable; es 

precisamente esta cuenta de errores y omisiones donde se registran las 

diferencias no identificadas. Por lo regular en esta cuenta se registran 

operaciones fuera de las adunas (contrabando y narcotráfico), además de 

la fuga de capitales. 

D. Variación de la reserva. Esta cuenta se refiere al pago o intereses de 

divisas que realiza el gobierno, como los derechos especiales de giro 

(DEG) y posesión de reservas en el FMI ademas de la tenencia de moneda 

extranjera. oro y plata que resguarda el Banco de México. Cuando la 

variación del saldo es positivo significa que existe más derrama de dinero. 

Las grandes desventa1as que tiene México con otros paises en relación a la 

balanza de pagos son la inflación y la dependencia de tecnologia. lo que nos lleva 

a importar mas de lo que se exporta. Esto nos ha llevado a mant.aner un déficit en 

la Cuenta Corriente que se refleja en la poca competitividad dentro de la 

comunidad internacional, por lo que se sostiene un endeudamiento externo y se 

busca atraer la inversión extranjera para poder equilibrar la cuenta corriente contra 

el saldo de la cuenta de capital. Por lo que la Balanza de Pagos tiene un 

.. desequilibrio cuando el saldo neto de la cuenta corriente no se contrarresta 

plenamente con un saldo opuesto en la Cuenta de Capital a largo plazo 

(endeudamiento y/o inversión extranjera a cinco años más) ..... ,o 

Como se puede observar en el cuadro 1 del Anexo 1 • México mantiene un déficit 

en la Cuenta Corriente por lo que se debe de recurrir al financiamiento ya sea por 

movimientos de capital o de Reservas internacionales del Banco de México. 

1" IJ\!n1. pag. 68 
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1.3.1 Balanza Comercial en México 

En la balanza comercial se registra la salida de divisas por las compras de 

mercancia que los residentes de un pais hacen con el resto del mundo, estas 

transacciones se conocen como importaciones; también se registra la entrada de 

divisas por concepto de las mercancias que las empresas residentes en un pals 

venden al resto del mundo, estas se conocen como exportaciones. 

La diferencia entre las exportaciones contra las importaciones es la Balanza 

Comercial y esta diferencia puede tener significados diferentes; 

Si las exportaciones son mayores que las importaciones. el país tiene un 

superávit en la Balanza Comercial 

Si las importaciones son mayores que las exportaciones. el pais tiene un 

déficit en la Balanza Comercial. 

La renegociación de la deuda externa para 1994, además de la reducción de la 

inflación y del déficit fiscal que habian conseguido atraer capitales extranjeros 

para invertir en la Bolsa de Valores. se vieron revocados por el levantamiento 

armado en Chiapas y los asesinatos politices que evidenciaban la inestabilidad 

politica y económica del país presentada en el déficit en la Cuenta Corrient~; los 

capitales salieron del país en pocas semanas. 

Cuando inició el gobierno del presidente Ernesto Zedilla había una reducción del 

déficit en cuenta corriente debido a la depreciación del peso, pero este déficit fue 

aumentando hasta finales de su sexenio, pero a finales de 1999 el precio del 

petróleo aumentó y las exportaciones a Estados Unidos también y para finales del 

2000 el déficit logró ser financiado con superávit en la cuenta de capital, aunque 

consiguió un préstamo por 22.000 millones de dólares. Esto favoreció a mayor 

inversión extranjera que aunada al crecimiento en las exportaciones alejó la crisis 
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de sin de sexenio que se habla acostumbrado con Jos cuatro anteriores 

presidentes. 

BALANZA COf\.1ERCIAL DE Ml~XICO (Millones de d<llnrcs) 

2001 2002 2002 200.'.\ CRECIMIENTO 

CUENTA ANUAi ANUAi FEU FEll ANUAi. 

(A) (IJ) (C) (IJ) (B/ /\) (IJ/C) 

EXPOl~TACIONFS TOTALES 158.4-12.G 160.682.l 2"\.402.t 25.417.J IA 8.f 

l'ETROl.ERAS 12.798./ 14.476.~ 1,607.f 3.:'97.3 l.'.\.I 111 .. 

NO PETJ~OLl~RAS 145.64-1.1 146.:?05. I 21.795.l 22,019.f ClA l.l 

AGROPECU.-\J{IAS .3,902.? 3,827.I 791. 8H5. -t.' JJ.l 

EXTRAcn V i\S .'.\8R_. .1.89 .. 6.'.\.-1- 60.~ Cl. -4. 

!\.1ANUJ:ACl"UJ{AS 141.353.0 141.<JHH.H 20,9-10.) 21.07:\. Cl.4 º·" 
1\1/\QUJI .i\DOl{1\S 70,880.l 7H.04Cl.f 11,-l'li'l .... 11.5:\4.l t.5 Cl.4 

RJ-'.STO h-1.-172.( o:\,9-17.t 9,44-1.I 9,5:\-1.5 -0.H l.l 

IMJDH.TACIC_)NESTOT/\l.ES 16'<.3%.:' 16H.h7R~ 2-1.70-1.7 25.617.t- 0.2 :l ..... 

ICONSU!\.10 )9,752.( 21.J7H. 2.828.7 .""\,::?HO ..... 7.:> I• 
INTEl{f\.fEDJAS 126.14H.t' 126.508.( lH,558.7 l 9,:\4--1.-1 O.:'i 4.~ 

M/\QUIJ.A IJOJ{/\S 57.598.! 59,296.( 8.52:\.2 H.441.H 2.9 -0.-1 
1{1-'.Sl.C""l 6H.55Cl. 67.212.t 10.tns.ri 10.852.l -2.t H. I 
~APITl\I. 22.495 ..... 20,492. .'.\,:\17 ~ 2,4Q2.5 -h., -9.H 

H/\L.i\NZA COf\.IERCJ,\I. -'-1,95'."\.f -7.996.~ -1 • .'.l02.J -200.5 -19 ..... -84.f 
............ 11 ................. , ........... 

Las exportaciones mexicanas han sufrido diferentes cambios a partir del proceso 

de apertura comercial de México que se ha dado progresivamente desde 1994 a 

2000. las exportaciones mexicanas registraron una tasa de crecimiento del 18.2º/o 

1.4 Productos mexicanos competitivos en el mercado internacional 

El principal mercado meta de México en cuanto a exportaciones se refiere es 

Estados Unidos. ya que durante la década de los 90 casi dos terceras partes de 

las compras de productos mexicanos las realizó Estados Unidos y hoy en día casi 

el BOo/o de la producción manufacturera tiene el mismo destino. Pero en cuanto a 

otros productos podemos observar su aceptación y apertura a nivel internacional 
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como materias plásticas. resinas sintéticas. placas, peliculas sensibilizadas. 

barras de hierro. acero. camarón congelado, legumbre y frutas preparadas. café 

tostado, cerveza. madera. petróleo. entre muchísimos otros mas. 

Dentro de las exportaciones mexicanas a España, el petróleo interviene con un 

porcentaje superior al 50°/o del total. En el resto de las exportaciones a este pais 

México destaca con la presencia de varios productos. Los siguientes productos 

son considerados prioritarios para ser exportados al mercado espaflol debido a la 

viabilidad de ser comercializados a medianos plazos, asimismo "desde el punto 

de vista exportable tomando en cuenta aquellos productos que han mostrado un 

incremento en sus ventas en el mercado español: 

- Garbanzo 

- Café 

-Tequila 

- Articulas de confiteria sin cacao o con derivados lácteos 

- Jugos congelados de fruta y extractos vegetales 

- Piña. guayaba. mango y aguacate 

- Pescados y mariscos 

- Joyería de plata 

- Muebles 

- Muebles rústicos de madera, muebles de hierro forjado y muebles auxiliare~ 
- Artesanías típicas 

- Productos químico-farmacéuticos 

- Textiles y confecciones" 11 

Según estudios de mercado y análisis del Banco Nacional de Comercio 

Exterior en cuanto a los muebles y artesanias los espafloles .. son exigentes 

dependiendo del estilo del mercado al cual se desee llegar las hay clásicos. 

'' ht1p:/;,,"'"'"· Uancomc)l.l.comllJancomcxl::!OO 1 rrcmpla1c/ 
Nacional!dcfauh.jh1ml'?!>4..-ccion.-- f454:?7/04/2002 
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campestre y contemporáneo, además de los requisitos de precio, diseño y 

calidad; también hay que considerar la seriedad de los compromisos una vez 

obtenido un contrato de compra-venta". 12 

1= ldcm anterior. 
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CAPITULO 2. PROCEDIMIENTOS ADMINISTRATIVOS Y MARCO .JURÍDICO 

Como en todas las actividades comerciales que desarrollan las personas fisicas o 

morales en la elaboración y ejecución de un plan de negocios para la exportación 

se deben de considerar procedimientos administrativos y fiscales como parte de 

un proceso legal y operativo que garantice el cumplimiento de los propósitos 

establecidos, así como los resultados esperados. Es decir. que el intercambio de 

mercancías que realiza el país con el exterior está controlado y regulado por un 

marco juridico nacional. 

2.1 Régimen Fiscal de Comercio Exterior en México 

El comercio exterior de México es regulado por diversas instituciones públicas. a 

través de diversas leyes y reglamentos de alcance nacional, que permiten 

controlar. normar y en algunos casos impulsar y fomentar esta actividad 

económica. La norma superior general que es principio y fuente de otras leyes y 

reglamentos esta contenida en la Carta Magna. Asi. en el artículo 89, en sus 

fracciones 1 y XIII, se establece que son facultades y obligaciones del presidente 

de la República: promulgar y ejecutar las leyes que expida el Congreso de la 

Unión. proveyendo en la esfera administrativa a su exacta observancia; así como 

habilitar toda clase de puertos, establecer aduanas marítimas y fronteri~as y 

designar su ubicación. Asimismo en el articulo 131 de nuestra Constitución 

Politica se hace referencia a que el titular del ejecutivo federal tiene la facultad de 

gravar mercancías que se exporten o importen. o que estén de paso en el tenitorio 

nacional: ademas de que se deberá de reglamentar la circulación en el país, de 

las mercancias de procedencia extranjera y de exportación. así como gastos y 

accesorios en los que se incurra para realizar la operación. 

Además de lo anterior en México las leyes que regulan y controlan la aplicación y 

cobro de aranceles e impuestos relacionados con la exportación e importación de 

mercancías son: 
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Ley de Comercio Exterior y su Reglamento: 

Con base en lo que se establece en algunos articulas. esta ley se encarga de 

regular y promover el comercio exterior de México. asimismo establecer las 

facultades que en esta materia tiene Ejecutivo Federal a través de la Secretaria de 

Economía, asi corno las contribuciones que correspondan a las Comisiones 

Auxiliares. Por otra parte mencionar cuáles son las reglas de origen que se aplican 

a las mercancias, dá a conocer qué son los aranceles y cuáles son las medidas de 

regulación y restricción no arancelarias de comercio exterior, qué se considera 

como prácticas desleales de comercio internacional, cuáles son las promociones y 

apoyos del Gobierno Federal a la actividad exportadora, además señala las 

sanciones e infracciones a que pueden ser sujetos los importadores o 

exportadores que incumplan con las disposiciones de esta Ley, así como las 

autoridades competentes para imponerlas. 

Por su parte el Reglamento de la Ley de Comercio Exterior menciona la estructura 

de las corni5iones encargadas de este ámbito y sus funciones, también las 

facultades de la Secretaria de Economia para otorgar permisos de exportación e 

importación. los proced1mientos aplicables en materia de prácticas desleales de 

comercio internacional, procedimientos en medidas de salvaguarda de 

mercancias. en si como corresponde el reglamento es más especifico en lo que 

menciona la Ley. 

Ley Aduanera y su Reglamento 

Esta Ley menciona entre otros aspectos el control de entrada y salida de 

mercancías, depósito y despacho de las mismas en aduana. las contribuciones. 

cuotas compensatorias y otras regulaciones y restricciones no arancelarias al 

comercio exterior. Ademas define y regula los regimenes aduaneros. la franja y 

región fronteriza. agentes aduanales. apoderados aduanales y dictaminadores 

aduaneros, asi como las atribuciones del Ejecutivo Federal y de las autoridades 
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fiscales en este ámbito y por último regula todo lo referente a infracciones, 

sanciones y recursos administrativos. 

Este reglamento como en los mencionados anteriormente trata de manera más 

especifica a esta misma Ley. 

Ley del Impuesto al Valor Agregado (IVA) 

Entre lo que menciona ésta ley referente a las operaciones de comercio exterior 

tenemos que define a las personas fisicas o morales sujetas de esta ley, la tasa 

por importaciones y exportaciones de mercancias y el momento en que se causa 

o se acredita. obligaciones de los contribuyentes. facultades de las autoridades, 

entre otros. 

El reglamento de esta ley menciona de manera más detallada. las obligaciones de 

los contribuyentes, los requisitos para devoluciones de impuestos. bienes y 

servicios sujetos a diferentes tasas de impuestos 

Ley del Impuesto Sobre la Renta (LISR) y su Reglamento 

Ésta ley entre otros aspectos. en lo referente al comercio exterior mencion~ los 

beneficios de los contribuyentes por Jos tratados comerciales para evitar la doble 

tributación y en qué casos se podrán gozar éstos. cuándo y cómo se acreditarán 

los impuestos pagados en el extranjero. determinación de impuesto por ingresos 

por ventas al extranjero. entre otros. 

El reglamento indica en forma más detallada definiciones de impuestos, sujetos de 

impuestos, requisitos para deducciones, acreditamientos. entre otros aspectos. 
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Código Fiscal de la Federación y su Reglamento 

En éste código se hace mención al tratamiento que se debe de dar a impuestos 

pagados derivados de operaciones de comercio exterior, su acreditamjento o en 

su caso el pago de los mismos, los derechos y obligaciones de los contribuyentes. 

facultades de las autoridades fiscales, qué se considera para este Código como 

infracción y delito fiscal. 

El reglamento que se deriva de este Código, es mas especifico ya que aborda los 

aspectos relacionados con el pago de los impuestos, devoluciones o 

compensaciones de los mismos, multas, infracciones, entre varios aspectos mas. 

Asi el Código Fiscal de la Federación en su articulo 2º menciona que las 

contribuciones se clasifican en impuestos, aportaciones de seguridad social. 

contribuciones de mejoras y derechos; por lo que para nuestro interés tenemos lo 

siguiente: 

- Impuestos: Son las contribuciones señaladas en la ley que deberan pagar las 

personas fisicas o morales que se encuentren en una situación 

jurídica o de hecho prevista por la misma. 

- Derechos: Son las contribuciones establecidas en la ley por el uso o 

aprovechamiento de los bienes del dominio público de la nación: asi 

como por recibir los servicios que presta el Estado en sus funciones 

de derecho público, excepto .cuando se presten por organismos 

descentralizados u órganos desconcentrados en los supuestos que 

señala el código. 

En la legislación mexicana, la Ley de Impuesto General de Importación (LIGI) y la 

Ley del Impuesto General de Exportación (LIGE) publicadas en el Diario Oficial de 

la Federación (0.0.F.) del 18 y 22 de diciembre 1995, respectivamente. contienen 

no sólo Ja nomenclatura aduanera de las mercancias, sino también los demás 
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elementos de fa tarifa, como las unidades de medida y los tipos de gravamen 

aplicables. 

Estas leyes se complementan porque adicionalmente estipulan en su articulado 

las reglas generales y complementarias que son de uso obligatorio para una 

correcta clasificación de las mercaderías en dicha nomenclatura y por lo tanto la 

debida interpretación de las tarifas. 

En los siguientes párrafos se comentan brevemente las caracteristicas de las 

tarifas y reglas que contemplan dichas leyes. 

Tarifas de Importación y Exportación 

Se contienen en el articulo 1 º de la LIGI y de la LIGE y como antes se expuso. 

para la codificación y nomenclatura de las mercancías se apoyan en el Sistema 

Armonizado. reconocido e impulsado por la Organización Mundial de Aduanas 

(OMA) vigente desde el 1 º de enero de 1998. 

El tratamiento fiscal constituye sólo una de las numerosas materias de cada 

régimen aduanero. no podria entonces identificarse del todo con sólo una de sus 

partes. por lo que se podría afirmar que el contenido del tratamiento que 

constituye el régimen. muestra que es sui generis de la materia aduanera. Pc;;r otra 

parte. se hace consistir simultáneamente en la finalidad de la entrada al pais o 

salida del mismo de mercancías; el tipo y duración de su estadía; la disponibilidad 

de dichas rnercancias; su retorno o resolución de la operación; el requerimiento o 

no de autorización previa; la exigencia o no de vigilancia; las formalidades del 

despacho que se deben de agotar. el cumplimiento de las regulaciones y 

restricciones no arancelarias: los informes y reportes; las garantías que se deben 

de satisfacer y, finalmente, de manera adicional y no esencial. por la causación y 

pago de las contribuciones. 
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2.2 El Sistema Armonizado de Designación y Codificación de Mercancias y 

los INCOTERMS 

A medida en que se ha ido desarrollando el comercio internacional, los paises han 

necesitado alguna manera de clasificar las mercancías para establecer el cobro de 

aranceles, así en 1960 se establece la Nomenclatura del Consejo de Cooperación 

Aduanera (NCAA), que se utilizó en muchos paises para establecer los aranceles 

nacionales de aduana; pero resultó muy dificil su uso generalizado ya que en 

repetidas ocasiones una mercancía podía tener varias designaciones diferentes. 

Por lo anterior fue necesario constituir un comité encargado de elaborar un único 

sistema de designación de mercancías a nivel internacional, buscando que la 

mayoria de los paises lo adoptaran. Fue asi como el Consejo de Cooperación 

Aduanera dio como resultado el Sistema Armonizado de Designación y 

Codificación de Mercancias (SADCM); que está basado en dos nomenclaturas (la 

Clasificación Uniforme para el Comercio Internacional CUCI y la NCCA), la nueva 

nomenclatura entró en vigor el 1º de enero de 1998 y hoy en día este sistema es 

utilizado en el 80°/o de las operaciones comerciales mundiales. 

Cuando se realizan operaciones de exportaciones e importaciones de mercancías. 

estas deben de pasar por la aduana en donde se inspeccionan, para entre otras 

cosas determinar el arancel que les corresponde, establecer los impuestos 

aplicables y observar el cumplimiento de las regulaciones no arancelarias. 

Una herramienta muy útil para cumplir con las disposiciones aduanales es el 

Sistema Armonizado de Designación y Codificación de Mercancias (SAOCM) o 

también conocido como Sistema Armonizado (SA). El SA se constituye por 

códigos numéricos, es decir, es una nomenclatura para agrupar y ordener a las 

mercancías, con propósitos de simplificar y agilizar los registros y controles 

aduaneros. 
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Los objetivos que se propone lograr el SA de acuerdo con la Guia Basica del 

Exportador de Bancomext son: 

- Ofrecer un sistema completo de clasificación que asegure la uniformidad 

internacional de una manera mas racional. 

- Establecer una estrecha correlación entre las estadísticas comerciales y las de 

producción. ya que se cuenta con un mayor desglose de los productos. ademas 

de tomar en cuenta la evolución tecnológica. 

- Simplificar la clasificación de mercancías 

- Homogeneizar a nivel mundial la clasificación de productos y estadísticas. 

Este sistema funciona codificando los productos con seis dígitos, con base en una 

secuencia en su nomenclatura pasando de lo general a lo particular. 

Para su operación se divide en: 

- Secciones: se compone de XXI secciones e integra Jos grandes grupos con los 

que se puede realizar el comercio internacional. 

- Capitulas: se subdividen en 97 capitulas y el orden progresivo corresponde al 

grado de elaboración de las mercancías. partiendo de lo más simple a lo mas 

complejo. 

- Partidas: los capítulos se subdividen en 1,242 partidas y también constan de dos 

dígitos que se sitúan después del número del capítulo al que pertenecen. Su 

secuencia en orden progresivo va también de lo más simple a lo más complejo y 

de lo menos a lo más elaborado. 

- Subpartidas: las partidas se subdividen en 5,019 subpartidas. Sigue el mismo 

procedimiento y constituye el máximo desglose de observancia general. 

Fracción: se integra por un par de dígitos que corresponden al capitulo. 

partida y subpartida con Jo que se forma la clave de identificación o 

fracción arancelaria. Un ejemplo seria: 
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84 . 73 . 40 . 01 

Capiuo 1'Wi 
Partida 

Subpartida 

Fracción arancelaria 

El Sistema Armonizado establece que las mercancías se ordenen en forma 

progresiva y atendiendo a su grado de elaboración de en: materias primas. 

productos brutos, productos semiterminados y productos terminados. La misma 

progresión existe en dentro de los capítulos y de las partidas, agrupados en las 

21 secciones con que cuenta el Sistema Armonizado. 

En cuanto a las definiciones de la magnitud o medición de las mercancias adopta 

criterios rigidos. pues sólo permite que los bienes gravados se expresen en las 

unidades de medida que señala para cada fracción arancelaria, aunque introduce 

medidas genéricas o de amplia interpretación como .. pieza" o .. juego". Entre las 

unidades contempla las siguientes: barril, cabeza, caballo de potencia, grado 

celsius. centimetro. centímetro cúbico. decitex. gramo. kilovatio. litro, metro, millar 

y otras mas. 

En cuanto a los tipos o tasas del impuesto, la tarifa es mixta por cuanto que 

contempla los tipos que se expresan en alicuota o porcentaje sobre el valor de las 

mercancías. llamados ad valorem. los tipo~ específicos que se expresan en una 

cantidad de dinero por cada unidad de medida y los tipos mixtos. que se calculan 

por la suma de tipos ad valorem más una cantidad específica por unidad. 

2.2.1 Los INCOTERMS 

Las operaciones de importación y exportación de mercancías se realizan con las 

reglas aceptadas en el ámbito internacional. que senalan tas obligaciones y 
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derechos del comprador y vendedor. Los grupos de términos de comercio 

internacional son los siguientes: 

a) INCOTERMS. Abreviación de Internacional Comercial Terms de la Cámara 

Internacional del Comercio. 

b) Las Definiciones Revisadas del Comercio Exterior Norteamericano (RAFTD 

por sus siglas en inglés) oe la Cámara de Comercio de Estados Unidos de 

Norteamérica. 

Los INCOTERMS tienen como principal objetivo es "'la definición uniforme de los 

términos más utilizados en la práctica comercial internacional. delimitando 

responsabilidades de importadores y exportadores, obligaciones de lugar y 

términos de entrega así como la distribución de riesgos y gastos entre partes- 13
. 

En la última revisión de los INCOTERMS en el año 2000 se acordaron trece 

términos clasificados en cuatro grupos. Los grupo E y F representan menor 

responsabilidad para un exportador mientras que el grupo C y D otorgan mayor 

responsabilidad al exportador y menor al importador. A continuación se describe 

brevemente cada uno de los términos: 

1.- Grupo E: Es el único término en el que la mercancía se pone a disposición del 

comprador en el domicilio del vendedor. 

EXW (Ex Work - en fábrica). El vendedor completa su obligación cuando 

ha puesto Jos articulas dentro de su establecimiento o almacén. 

2.- Grupo F: El vendedor se encarga de entregar la mercancía a un medio de 

transporte escogido por el comprador. 

FCA (Free Carrier - transporte libre de porte). La obligación del vendedor 

termina cuando entrega los articulas tramitados en el lugar convenido. 

• • Flores Paredes. Joaquin. fil.!:2n..Lcxlo del Comercio l&._cci.2!..dc MCxico• Rc1m• )' Onortu~~ 
l\.tcrcado Global. Ed. UNAM.México 2001. Pig. 106 



FAS (Free Alongside Ship - libre junto al barco). La responsabilidad del 

vendedor termina cuando se han colocado los articulas junto al barco. 

, sobre el muelle o en las lanchas de alijo en el puerto de embarque. 

FOB (Free on Board - libre a bordo). La obligación del vendedor termina 

cuando Jos articulas han pasado por el riel del barco en el puerto de 

embarque asignado. 

3.- Grupo C: El vendedor ha de contratar el transporte, sin asumir el riesgo de 

pérdida o daño de la mercancía, o los costos adicionales después de su envio y 

despacho. 

CFR (Cost and Freigh- costo y flete). El vendedor debe pagar los costos y 

flete necesarios para entregar Jos articulas al puerto de destino. 

CIF (Cost. lnssurance and Freigh - costo, seguro y flete). El vendedor tiene 

las mismas obligaciones que con el CFR. pero además está obligado a 

proporcionar el seguro maritimo en caso de pérdida o daño de la 

mercancia. es decir. el vendedor contrata y paga la prima de seguro. 

CPT (Carriage Paid to - flete pagado hasta ... ). El vendedor tiene la 

obligación de pagar el flete de transporte de la mercancía al lugar de 

destino. así como cualquier costo adicional por contingencias posteriores a 

la entrega al transportista. 

CIP (Carriage and lnssurance Paid to - flete y seguro pagado hasta .. ). El 

vendedor tiene las mismas obligaciones que en el CPT. pero además debe 

proporcionar el seguro de carga que ampare el riesgo aet comprador de 

perder la mercancía o de que ésta sufra daño durante su transportación. 

4.- Grupo D: Términos de todos los gastos y riesgos necesarios para llevar la 

mercancía al pais de destino corren a cuenta del vendedor. 

DAF (Oelivered at Frontier - entregado en frontera). El vendedor cumple 

sus obligaciones cuando los articulas están disponibles y se ha tramitado 

su exportación en el punto asignado en la frontera. antes de la aduana del 

país importador. 
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DES (Delivered Ex Ship - entregado fuera del barco). El vendedor termina 

con su obligación cuando. los artículos están disponibles par-a el comprador 

a bordo del barco. son que haya efectuado trámite alguno de importación 

en el puerto asignado. 

DEO ( Oelívered Ex Ouay - entregados fuera del muelle, derechos 

pagados). La obligación del vendedor termina cuando se ha puesto la 

mercancia a disposición del comprador en el muelle del puerto de destino 

asignado y con los trámites de importación efectuados. 

DOU ( Delivered Duty Unpaid - entregado sin impuestos pagados). El 

vendedor da por cumplida su obligación de entrega cuando los artículos 

están a disposición del comprador en el lugar acordado del pais de 

importación. con la obligación de asumir todos los costos y riesgos al 

efectuar los trámites aduaneros. 

DDP ( Oelivered Outy Paid - entregado con impuesto pagado). La 

obligación del vendedor termina cuando los articulas están a disposición en 

el lugar asignado del país de importación. El vendedor debe asumir todos 

los riesgos y costos incluyendo aranceles, impuestos y otr':>S gastos para la 

entrega de los articulas. con los trámites aduaneros efectuados para su 

importación. 

2.3 Regulaciones Arancelarias y no Arancelarias en el Comercio Mundial 

El movimiento de mercancías enfrenta en las aduanas de los paises diversas 

barreras comerciales. éstos buscan evitar o gravar el ingreso o salida de bienes. 

en otros casos se busca proteger el mercado interno de la competencia exterior. 

De las barreras al comercio tenemos a las mas importantes como son las 

regulaciones arancelarias que se definen como las medidas que 00un pais aplica a 

otro por medio de sus tarifas de importación a través de los aranceles o impuestos 

a las mercancias de entrada"'14
• 
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De estas regulaciones se desprende que el arancel es el instrumento más 

utilizado por las aduanas y se define como .. un impuesto que se aplica en el 

comercio exterior para agregar valor al precio de las mercancias en el mercado 

receptor. Se gravan las mercancías que se importan a fin de proteger a las 

similares que se fabriquen en el pais. Por su parte, los aranceles a la exportación, 

aunque se establecen en casos excepcionales. tienen igual finalidad protectora, 

pero en este caso la contribución disminuye el ingreso real del comerciante con el 

objetivo de asegurar el abastecimiento del mercado nacional"15
. 

En el articulo 12 de Ley de la Comercio Exterior de nuestro pais se menciona que 

los aranceles son las cuotas de las tarifas de los impuestos generales de 

exportación e importación y pueden ser tres tipos: 

- Ad Valorem. Porcentaje que se aplica sobre el valor del producto, indicado en la 

factura comercial y se paga en la aduana. 

- Especifico. Se fija en términos monetarios por unidad de medida o cantidad 

física. 

- Mixto. Es una combinación de los dos anteriores: 

Por otra parte el artículo 13 de la misma ley reconoce otros dos tipas de 

aranceles: 

Arancel cupo: "cuando se establezca un nivel arancelario para cierta 

cantidad o valor de mercancias exportadas o importadas, y una tasa 

diferente a las exportaciones o importaciones de esas mercancías que 

excedan dicho monto .. 16
. 

Arancel estacional: es cuando se establecen aranceles distintos en 

diferentes etapas del ano. 

Otros que señale el Ejecutivo Federal. 

'" Bancomcxt. op.cit .• p.99. 
"·Ley de Comercio F.xtcrigr. Ed. Thcmis. Biblioteca Juridic:a .:n CD. MC1'ico :?00:?. 
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Los paises pueden otorgar diversos tratamientos arancelarios en función del país 

de origen de la mercancía que llega a sus aduanas. Por ello, sus tarifas de 

importación pueden ser de tres formas: 

"Tarifa general que aplica a todos los paises miembros de la OMC, que 

generalmente es el tratamiento de nación más favorecida (NMF) o arancel 

general. 

Tarifa preferencial es aplicable a mercancías originarias de paises a los que 

se concede trato preferencial (arancel inferior al general o exención del 

mismo) como resultado de un acuerdo o tratado comercial. 

Tarifa diferencial a las mercancias de paises a los que se ha impuesto una 

sanción o castigo económico, por lo que su arancel es superior al general 

Es el llamado trato diferencial o discriminatorio. 

Las regulaciones no arancelarias son los requisitos que un pais además del 

tratamiento arancelario, asigna en la importación de mercancias en su pais. y se 

clasifican en cuantitativas y cualitativas. 

En las cuantitativas encontramos: 

- Permisos de importación o exportación: Su finalidad es restringir Ja importación y 

exportación de ciertas mercancías. par motivos de seguridad nac!onal. sanitarios y 

protección a la planta productiva nacional. 

- Cupos: Son montos de determinadas mercancías que pueden ser importadas a 

exportadas. cada país fija las cantidades, volúmenes o valores; ciertos productos 

estan sujetos a cupos como pueden ser los agropecuarios, pesqueros o textiles. 

- Precios oficiales: Son el valor mínimo de una mercancia. van dirigidas a que el 

importador declare en la aduana un valor inferior al real de la mercancía y por lo 

tanto que sus contribuciones sean menores. 

- Medidas contra prácticas desleales y dumping: estas prácticas están dirigidas a 

contrarrestar posibles danos a la planta productiva nacional. aplicables a precios 

bajas con que ingresan las mercancías de otro pais. El dumping consiste en 



vender un producto en el mercado extranjero a un precio menor que su valor en el 

pais exportador a fin de evitar esta práctica se aplican medidas compensatorias y 

antidumping que es el arancel que se aplica a las importaciones. 

Las cualitativas son: 

- Regulaciones de etiquetado: En este caso la mercancia debe de estar 

debidamente etiquetada cuando ingresa a la aduana del pais importador. La 

etiqueta debe de contener el país de origen. nombre del fabricante. cantidad, 

ingredientes y caracteristicas del producto. 

- Requisitos de empaque: Es el tipo de material usado en la elaboración del 

envase y de que esta hecho el embalaje. Ello con el propósito de proteger la salud 

del consumidor y la preservación del medio ambiente; su objetivo es que el 

producto llegue en óptimas condiciones. 

- Marcas de origen: Es el uso de marcas fisicas que deben ostentar las 

mercancías al momento de su importación tales como marbetes o etiquetas. éstas 

deben ser legibles e indicar el pais de origen 

- Regulaciones sanitarias: Estas reglas pueden ser llamadas fitosanitarias cuando 

se tratan de productos que vienen del reino vegetal y zoosanitarias cuando 

provienen den reino animal. Cada pais establece sus reglas para proteger vida y 

salud humana. animal y vegetal. 

- Normas técnicas: De igual forma cada pais establece sus normas las cuales 

garantizan al consumidor que los productos cuentan con calidad. seguridad y 

métodos de fabricación adecuados para proporcionar la utilidad deseada. 

- Regulaciones de toxicidad: Son para loS productos en cuya elaboración se 

incorporan insumos peligrosos o dañinos para la salud humana. Cada pais 

elabora listas donde se especifica que insumos considera tóxicos. 

- Normas de calidad: Muchos de los paises desarrollados estandarizan sus 

normas de calidad como el ISO 9000 que es una norma internacional de calidad 

para la comercialización. Con estas normas se certifica tanto la calidad del 

proceso productivo como del producto mismo. La nonna ISO 14000 tiene como 



propósito promover la gestión más eficaz y racional del medio ambiente en las 

empresas y en los paises. 

• Regulaciones ecológicas: Son para proteger al medio ambiente. en los 

principales mercados importadores se ha convertido en prioridad, lo que se ha 

reflejado en la creación y aplicación de regulaciones para cuidar Ja ecologia tanto 

a la producción como comercialización de diversos productos. 

2.4 Los Tratados Comerciales y Reglas de Origen 

En las últimas dos décadas (1980 y 1990), México ha realizado una apertura de su 

economía a los mercados mundiales y para ello se ha apoyado en la firma de 

tratados comerciales con otros paises. buscando beneficios para ambos lados. los 

principales tratados comerciales que nuestro país tiene firmados a la fecha son: 

Tratado de Libre Comercio con América del Norte (TLCAN) 

Tratado de Libre Comercio entre México y Costa Rica. 

Tratado de Libre Comercio entre México y Bolivia 

Tratado de Libre Comercio entre México y Nicaragua 

Tratado de Ubre Comercio entre México y Chile 

Tratado de Libre Comercio entre México y la Unión Europea (TLCUEM) 

Tratado de Libre Comercio entre México e Israel 

Tratado de Libre Comercio entre México. Guatemala. El Salvador y 

Honduras 

Tratado de Libre Comercio entre México y los Estados de la Asociación 

Europea de Ubre Comercio (AELC) 

De los tratados comerciales mencionados anteriormente es claro que los de mayor 

importancia para México han sido el TLCAN y el TLCUEM. En el caso del TLCAN 

se manifiesta su importancia por la intensa relación comercial entre nuestro país y 

Estados Unidos desde hace más de 50 años y que se refleja en que el 70 y 80º/o 

de nuestras importaciones y exportaciones se realizan con éste país. Por otro lado 

el TLCUEM por tratarse de paises europeos donde sus economias son muy 
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fuertes y como México se ha convertido en un pafs sumamente atractivo para 

inversores de todos los paises, ya que su red de tratados de libre comercio le 

proporciona acceso a los mayores mercados del mundo. Al hablar de nuevas 

inversiones y mayores exportaciones. se habla también de nuevos empleos mejor 

pagados y. por consiguiente, de un mercado interno fortalecido. 

Las reglas de origen son los requisitos mínimos de fabricación con los que debe 

de contar un producto para ser considerado como originario de la región a la que 

pertenece mediante reglas y métodos, las cuales establecen que las mercancias 

califican como originarias y excluye a los bienes de otros paises de las 

preferencias arancelarias. 

Los siguientes artículos regulan el origen de un producto: 

En el articulo 401, del Código de Valoración Aduanera del Acuerdo General de 

Aranceles y Comercio (GATT. hoy OMC). un bien se considera originario de 

territorio de una parte siempre que: 

a) El bien sea totalmente obtenido o producido en el territorio de una o más de 

las partes o paises. 

b) Cuando cada uno de los materiales no originarios que se utilicen en la 

producción del bien sufra un cambio. 

c) El bien se produzca totalmente en territorio de una o mas de las partes. 

Existen dos métodos para determinar el valor de contenido regional: 

1) Método de valor de transacción. El valor de contenido regional. 

expresado como porcentaje (60°/o de valor de contenido regional 

para que aplique la regla de origen). se obtendrá restéindole al valor 

de transacción de la mercancia el valor de los materiales no 

originarios utilizados en la producción del bien. 

Método de valor de transacción 

VCR• VT·VMN X 100 
VT 
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Donde: 

2) Método de costo neto. El valor de contenido regional expresado 

como porcentaje (50°/o como minimo para que sea considerado 

originario), se obtendrá restándole al total del costo neto del bien, del 

cual solo tendrá conocimiento el productor del bien, el valor de los 

materiales no originarios utilizados en su producción. 

Método de costo neto 

VCR =e • __ GN·_~_to.I___ X 100 
CN 

VCR:::::: Valor de contenido regional 

VT= Valor de transacción 

CN= Costo neto del bien 

VMN;:;: Valor de materiales no originarios 

Estos dos métodos pueden ser utilrzados por el exportador, pero la diferencia en 

su uso radica en que en el primero puede considerar originarios los gastos por 

concepto de promoción de venta. empaque y embarque. así como la utilidad 

obtenida por la venta. En el segundo se sustraen los gastos no considerándolos 

como originarios. Se puede utilizar cualquiera de los dos métodos, dependiendo 

de la conveniencia para el exportador. 

El cetificado de origen es .. un formato oficial mediante el cual el exportador de un 

bien o una autoridad certifica que este es originario de la región por haber 

cumplido con las reglas de origen establecidas. Este documento se exige en el 

país de destino con objeto de determinar el origen de las mercancías a fin de 

obtener los beneficios arancelarios negociados o para determinar la aplicación o 

no del las cuotas compensatorias'"17 

17 Buncomext. ,1p.ci1 .• p.~44. 
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2.5 Documentos y trámites aduaneros que se utilizan para la exportación en 

México 

Los documentos necesarios o los que solicitará la autoridad aduanera a los 

importadores y exportadores mexicanos son los siguientes: 

Registro Federal de Contribuyentes (RFC). Toda persona, ya sea física o moral 

que realice actividades lucrativas o con fines sociales. está obligada a pagar 

impuestos al gobierno federal (articulo 31 de la Constitución Politica de los 

Estados Unidos Mexicanos) y para ello es necesario estar inscrito en el Registro 

Federal de Contribuyentes. 

El trámite para inscribirse en el RFC se puede realizar en los buzones fiscales en 

las Administraciones Locales de Recaudación. 

Como persona fisica se requiere la solicitud de inscripción en el RFC llenado junto 

con la identificación oficial y comprobante de domicilio 

Como persona moral (comúnmente Sociedad Anónima) los requisitos son: Acta 

Constitutiva de la empresa ante notario público (con todos los requisitos que 

marca la Ley General de Sociedades Mercantiles). registro ante Ja Secretaría de 

Relaciones Exteriores. solicitud de inscripción en el RFC debidamente llenado. 

En los casos de personas físicas o morales extranjeras existen reglas especificas 

en los ordenamientos fiscales para que éstas puedan inscribirse en el RFC. 

Registro de marcas y propiedad industrial. Los paises cuentan con leyes y 

organismos para la protección y el registro de los derechos de propiedad industrial 

(invenciones. marcas o diseños comerciales). con la finalidad de que tanto las 

marcas coma las mercancías queden protegidas de cualquier plagio o pirateria, 

siendo el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial. el organismo encargado de 



realizar dichas funciones. La Norma NMX-Z-009-1976. de uso voluntario. identifica 

el origen de los productos mexicanos con el emblema o leyenda .. Hecho en 

México" en los productos, etiquetas, empaques o envases que circulan en el 

comercio internacional. 

Factura comercial. Se debe presentar en original y seis copias con firma 

autógrafa. en español o en inglés y debe contener: aduana de salida del pals de 

origen y puerto de entrada del pais de destino, nombre y dirección del vendedor o 

embarcador. nombre y dirección del comprador o del consignatario, descripción 

detallada de la mercancia, cantidad. peso y medidas del embarque. precio de la 

mercancia (especificando el tipo de moneda). tipo de divisa utilizada. condiciones 

de venta (lugar de destino, flete. prima de seguro. comisiones y costo de embalaje 

para el transporte en forma desglosada) lugar y fecha de expedición. 

Lista de empaque. Es un documento que pern1ite al exportador, al transportista, a 

Ja compañia de seguros. a la aduana y al comprador. identificar el tipo de 

mercancias y saber que contiene cada caja o bulto que debera coincidir con lo que 

dice la factura. la lista de empaque la elabora el exportador en original y seis 

copias. se utiliza como complemento a la factura comercial y se entrega al 

transportista. 

Guia de embarque. Permite que el consumidor tenga oportunamente el prdducto 

en un lugar determinado a un buen precio para que determinar la venta de la 

mercancía: el transporte es uno de los factores significativos del costo de una 

operación de comercio internacional que puede llevar al fracaso o al éxito de una 

empresa. Existen diferentes medios de transporte en los que es necesario 

considerar todo el recorrido de la mercancía, los cuales son los siguientes: 

Seguro de transporte de carga. Este seguro constituye una serie de coberturas 

que pueden compensar al asegurado por las pérdidas o danos materiales que 

sufran los bienes que se transportan por cualquier medio. 



Pedimento de exportación. En téf'"minos del pf'"ime ... páf'"rafo del art. 36 de la Ley 

Aduanera. quienes exporten mercancías están obligados a presentar ante la 

aduana, por conducto de agente o apoderado aduanal. un pedimento de 

exportación en la forma oficial aprobada por la SHCP; en los casos de mercancías 

sujetas a regulaciones y restricciones no arancelarias cuyo cumplimiento se 

demuestre a través de los medios electrónicos, el pedimento deberá incluir la firma 

electrónica que demuestre el descargo total o parcial de esas regulaciones o 

restricciones. Dicho pedimento de exportación, en términos de Ja fracción JI del 

articulo en cuestión, se deberá acompañar de: a) la factura comercial o, en su 

caso. cualquier documento que exprese el valor comercial de las mercancías; b) 

los documentos que comprueben el cumplimiento de regulaciones y restricciones 

no arancelarias a la exportación. El pedimento de exportación permite a la 

empresa comprobar sus exportaciones ante la SHCP para los efectos fiscales que 

correspondan 

Pedimento de importación. Se debe presentar en forma oficial aprobada por la 

Secretaría de Hacienda y Crédito Público (SHCP) ante la aduana correspondiente. 

y en los casos que se requiera. dicho pedimento debe incluir la fil'"ma electrónica 

que demuestre el descargo parcial o total del permiso de exportación. 

Certificado de origen. Un certificado de origen es un documento oficial mediante 

el cual el exportador de un bien o una autoridad certifica que este es originario de 

la región por haber cumplido con las reglas de origen establecidas. Este 

documento se exige en el país de destino con el objeto de determinar el origen de 

las mercancías a fin de obtener los beneficios arancelarios negociados u 

obtenidos a través de un tratado comercial. o para determinar la aplicación o no de 

cuotas compensatorias. Un certificado de origen es indispensable para el 

desaduanamiento de las mercancias en cualquier parte del mundo. Dentl'"o de 

cada tratado o acuerdo de comercio se menciona el uso del certificado de origen. 

que permite al empresario mexicano gozar de preferencias arancelarias en Jos 

mercados de destino. 
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Carta de encomienda. Esta carta es bajo protesta de decir verdad e instruye al 

agente aduanal para que realice el trámite de salida de mercancías de territorio 

nacional, (comúnmente llamado despacho aduanero), en forma clara y precisa. 

Despacho aduanal. No es otra cosa más que el conjunto de actos y formalidades 

relativas a la salida de mercancías del territorio nacional a través de la aduana 

"para ello el exportador deberá presentar las mercancías en la aduana (interior. 

fronteriza o marítima) a fin de que sean examinadas por la autoridad; 

acompañadas de ciertos documentos y liquidando los impuestos de exportación 

que en escasas ocasiones procedan" 18 

2.6 Instituciones y Programas de Apoyo a la Exportación 

Principales instituciones 

Existen diversas instituciones del gobierno federal que impulsan y asignan 

diversos apoyos a los exportadores mexicanos. además de estas instituciones 

también existen programas oficiales que brindan apoyo económico. administrativo. 

fiscal e informativo para las empresas que buscan mejorar sus condiciones 

productivas a fin de incursionar en los mercados extranjeros. 

Entre las instituciones gubernamentales que regulan y apoyan el comercio exterior 

encontramos las siguientes: 

-Secretaria de Hacienda y Crédito Público (SHCP) 

La SHCP estudia y formula los proyectos de leyes y disposiciones que establecen 

los impuestos a la exportación y materias conexas; cobra los impuestos, derechos. 

productos y aprovechamientos federales en los términos de dichas leyes; dirige 

los servicios aduanales y de inspección; interviene en todas las operaciones en 

que se haga uso del crédito público: además de dirigir- la politica monetaria y 

crediticia. Los organismos de la SHCP que se relacionan directamente con el 

'" l111p://www.hancomc"t.goh.mx/Bancomcxt/aplicacioncs/Guiac:"f"docunu:n10!Jc-Jpilulo _:!1(1.pdf 



Comercio exterior son: Dirección General de Aduanas, Dirección General de 

Estudios Hacendarios, Comisión Ejecutiva de Aranceles y Comisión General de 

Aranceles. 

-Secretaria de Economía (SECON) 

La Secretaria de Economía es una dependencia del Poder Ejecutivo Federal que 

promueve la competitividad y el crecimiento económico de las empresas, fomenta 

el comercio exterior del pais, estudia, proyecta y determina los aranceles y 

restricciones para los artículos de importación y exportación, con apoyo de la 

SHCP. expide permisos de exportación e importación, emite o autoriza certificados 

de origen. interviene en las ventas cuando los productos nacionales las realicen 

directamente a compradores radicados en el extranjero. organiza y patrocina 

exposiciones. ferias y congresos de carácter comercial e mdustrial. También es la 

dependencia que se encarga de negociar acuerdos y tratados comerciales. Los 

órganos de la SECON relacionados con el comercio exterior son: Dirección 

General de Comercio, Dirección General de Industria y Dirección General de 

Estadística. 

-Secretaría de Relaciones Exteriores (SER) 

Esta secretaria celebra tratados. acuerdos y convenios comerciales en los que 

México participe. registra marcas y patentes para evitar el plagio y la pirateria. 

cobra derechos consulares. apoyo en promociones turísticas, recaba en el 

extranjero las informaciones técnicas y ecorlómicas que sean de utilidad para la 

producción agrícola e industrial del país y le permitan desarrollar mejor fas labores 

de cooperación, intercambio y comercio internacionales, promover conjuntamente 

con la SECON el comercio exterior del país y difundir en el exterior los datos 

convenientes sobre la agricultura y la industria nacionales e interviene en 

comisiones. congresos. conferencias y exposiciones internacionales. 
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- Secretaria de Medio Ambiente Recursos Naturales y Pesca (SEMARNAP) 

Esta Secretaria, entre otras funciones autoriza la importación y exportación de 

acuerdo con la guía pesquera y está facultada para expedir la autorización 

correspondiente para la importación o exportación de residL!OS peligrosos o 

productos que contengan sustancias que pongan en riesgo o sean una amenaza 

para el medio ambiente en nuestro pais. 

- Secretaria de Salud (SSA): 

La Secretaria de Salud otorga la autorización sanitaria de importación y 

exportación de alimentos al natural y procesados. bebidas. medicamentos, equipo 

médico. etc. 

- Banco de Comercio Exterior (Bancomext) 

Esta institución -es el instrumento del gobierno mexicano que con los años ha sido 

uno de los pilares de apoyo mas fuertes del comercio exterior de México. al 

financiar a los exportadores a través de descuentos bancarios. préstamos directos 

y prendarios. financiamientos simples o en cuenta corriente y préstamos de 

habilitación o avio. También realiza las funciones de centro coordinador y 

promotor. asesora y organiza ferias y exportaciones ademas de contar con el 

Centro de Información de Comercio Exterior". 19 

De los diversos apoyos que asigna Bancomext. se busca favorecer 

preferentemente a las pequeñas y medianas empresas ya que la mayoría son 

mexicanas. generan en conjunto poco más de la mitad de Jos puestos de trabajo 

del sector industrial y son los que requieren de más apoyo para exportadores. sus 

mercancías. 

•·• hltp:t /www .ccono1niu.gnh.n1Vwor"1~ciones!J.l6/imiigcncs/ 192 
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- Nacional Financiera (NAFIN): 

NAFIN es una institución que fomenta el desarrollo de la pequeña y mediana 

empresa (PyMES), proporcionando financiamiento. capacitación y asistencia 

técnica, asi como el desarrollo del mercado financiero, con el fin de promover el 

crecimiento regional y la creación de empleos para el país. 

Programas Oficiales 

Con relación a Jos programas oficiales que apoyan la actividad exportadora de las 

empresas mexicanas todos han buscado la eficiencia y competitividad en la 

producción y permitir que el empresario escoja al mejor proveedor en el mercado 

nacíonal y en el mundo, reducir cargas arancelarias y administrativas que afectan 

sus costos y precios de exportación e importación. 

Entre los príncipales programas que apoyan al exportador mexicano destacan los 

siguientes. 

Programa de Importación Temporal para Producir Artículos de Exportación 

(PITEX)- Los beneficios principales que este programa brinda a los importadores y 

exportadores nacionales son: exención del pago de aranceles, IVA y en su caso. 

cuotas compensatorias. en la importación de mercancias mencionadas; 

posibilidad de vender hasta un 30º/o de la exportación total en el mercado nacional 

si demuestran saldo positivo en divisas y poder adquirir de empresas PyMES 

insumos y componentes facturados al 0%1 de IVA al ser consideradas como 

exportadores indirectos mediante una constancia de exportación entregada por 

una empresa PITEX. 

Los requisitos para pertenecer a este programa son: si la empresa importa 

solamente insumos. estos deben ser del 10°/o de sus ventas totales o más de USO 

$500.000. de la venta total; si sólo es maquinaria. sus ventas deben ser del 30º/o, 

además de presentar solicitud ante Ja Secretaria de Economia y ser auditado 
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frecuentemente. Por lo regular es muy dificil que las pequeñas empresas pueden 

cumplir con éstos requisitos; sin embargo, existe el '"exportador directo" en donde 

las empresas pequenas entran y gozan de los beneficios que ofrece éste 

programa. 

Draw Back. Es la devolución de impuestos por mercancias importadas 

definitivamente e integradas a articulas para exportación. El monto del impuesto 

general de importación que se devuelve se actualizará y se devolverá con base al 

tipo de cambio del dólar vigente a la fecha de Ja devolución. Para que proceda la 

devolución del impuesto general de importación pagado deberá presentarse 

dentro de los 90 dias hábiles siguientes al dia en que se haya realizado la 

exportación y dentro de los 12 meses siguientes a la fecha de su importación. Este 

programa se enfoca principalmente a dar apoyo a las empresas exportadoras que 

no encajan en otros mecanismos. 

Empresas de Comercio Exterior (ECEX): El programa llene dos modalidades: 

Empresa de Comercio Exterior Consolidadora de Exportación y Empresa de 

Comercio Exterior Promotora de Exportación y Empresa de Comercio Exterior 

Promotora de Exportación. para que otorgue este registro las compañías deberán 

de cumplir con ciertos requisitos establecidos por la SECON. 

Los beneficios de este programa son: obtener Constancia de Empresa Altamente 

Exportadora, inscribirse en el programa PITEX. expedir constancias de 

exportación para considerar exportadas definitivamente las mercancias que 

adquieran de sus proveedores nacionales al Oº/o de IVA; apoyos financieros por 

parte de Bancomext. 

Para ser considerado en este programa se debe de contar con un capital social 

mínimo suscrito de dos millones de pesos. y exportaciones mínimas anuales de 

USO $ 3 millones. 
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Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX). El programa se encarga de 

apoyar a los exportadores para disminuir los costos administrativos, ello permite la 

eliminación de obstáculos administrativos y la simplificación de trámites. Entre los 

beneficios que otorga este programa tenemos los siguientes: devolución inmediata 

del IVA cuando se tenga saldo a favor; exención del requisito de segunda revisión 

de las mercancias exportadas siempre que estas hayan sido despachadas en una 

aduana interior; la posibilidad de nombrar un apoderado aduana! para varias 

aduanas y diversos productos previa autorización de la SHCP. 

Para que una empresa pueda beneficiarse con este programa debe de cumplir 

con ciertos requisitos entre los que podemos destacar: deben de ser "personas 

fisicas o morales productoras de bienes no petroleros establecidas en el país que 

exporten directamente mercancias por Jo menos con un valor de dos millones de 

dólares o el equivalente al 40º/o de sus ventas totales en el periodo de un año"20
• 

así como las que produzcan mercancías no petroleras que demuestren 

exportaciones indirectas anuales equivalentes al 50°/o de sus ventas totales, con 

registro vigente expedido por la Secretaria de Economía. 

Ferias Mexicanas de Exportación (FEMEX). La Secretaria de Economia 

organiza ferias para fomentar y promover las exportaciones mexicanas al mercado 

internacional. Las ferias son eventos donde los empresarios exhiben o dan a 

conocer sus productos a posibles clientes extranjeros. 

Cuenta Aduanera. Es un instrumento de financiamiento que permite a los 

importadores garantizar el pago de contribUciones y cuotas compensatorias de 

las mercancias que se importen bajo régimen definitivo. a excepción de los 

derechos que correspondan, por medio de depósitos en instituciones de crédito o 

casas de bolsa autorizadas por la SHCP. Los beneficios que proporciona: 

recuperar depósitos efectuados en las cuentas aduaneras y los rendimientos que 

generen en la proporción de las mercancias de procedencia extranjera que 

_.,, h11p: ;,,, ,,,, ,,,, cconomia.gtlb.m '<lwotlJc¡ecciom •. -s/JJ6/imligcncV44.pdí 
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efectivamente exporten; dar aviso a las instituciones autorizadas para que 

transfieran a la cuenta de la Tesoreria de la Federación el importe de las 

contribuciones y cuotas compensatorias de las mercancías que no vayan a ser 

exportadas más sus rendimientos. 
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CAPITULO 3. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA CON PERFIL 

EXPORTADOR 

3.1 El Plan de Negocios de Exportación 

Cuando una empresa cuenta con fas posibilidades de exportar sus productos debe 

de cumplir con ciertos requisitos con lo que tendrá mayor aceptación en el 

mercado internacional. Para ello existen herramientas para instrumentar un plan 

de negocios y plan de negócios para la exportación que son una importante 

ayuda para el logro de sus objetivos. 

Plan de Negocios 

Un plan de negocios es un instrumento valioso para la alta dirección y se puede 

aplicar de una forma muy sencilla o compleja. lo cual depende del tamaño y las 

necesidades de la empresa. ..el plan de negocios es el documento donde se 

analiza la situación actual, fuerzas y debilidades propias. de la competencia y de 

la industria. a fin de fijar las rutas de acción que faciliten a la organización, el 

aprovechamiento de las oportunidades y la esquiva, eliminación o reducción de los 

riesgos previsibles en su camino hacia los fines que pretende."21 

El proceso para que se lleve a cabo un plan de negocios aplicable a pequeñas 

organizaciones (empresas e instituciones). t~nto para nuevos negocios como para 

ampliación de negocios actuales. consta de cinco pasos: 

- Observar, preguntar e investigar las necesidades o deseos insatisfechos o no 

satisfechos adecuadamente en la localidad de que se trate. 

- Seleccionar cuál o cuáles de las necesidades y deseos detectados, se podría 

hacer algo para satisfacerlos y que haya interés en hacerlo. 

~' l...c:nna. Alejandro Kirchncr. Comercio lnlcn1acional. ECAFSA. l\.té,..ico. 4° Edición. Pag. J<J 
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- Desarrollar varias ideas y conceptos. 

- Evaluar las ideas y conceptos. 

- Preparar el plan de negocios. 

"El plan de exportación es el documento que guia et esfuerzo exportador de 

cualquier empresa, el cual le dice hacia dónde debe ir y cómo llegar al mercado 

internacional". 22Para formular un plan de negocios para la exportación se 

recomienda que debe contener los siguientes puntos: 

- Descripción de la situación actual del negocio: Consiste en la elaboración de un 

resumen minucioso de los aspectos importantes de las operaciones actuales del 

negocio. 

- Localización de oportunidades comerciales en el mercado internacional 

(1nvestigac1ón producto-mercado). Investigación del mercado meta. 

- Evaluación de la competitividad internacional de la empresa y de sus productos. 

por medio de un análisis comparativo entre las fuerzas y debilidades de la 

empresa contra los competidores en el mercado meta. 

- Determinación de la estrategia competitiva. Identificación y determinación de las 

acciones a seguir para optimizar el funcionamiento e incrementar el éxito de la 

compañía en los nuevos mercados por medio de la información obtenida a través 

de los tres puntos anteriores haciendo uso de la habilidad y agudeza. 

- Formulación del plan de exportación. Describir o elaborar uno o varios proyectos 

de exportación que sean relevantes. 

!' !\tcrcadn 11. Salvador. C'orncrcio Internacional l. Edil. Limusa 4•. l::d •• MCxico. :!002. p. ICJI 



Descripción de la empresa. 

Aqui se contiene la información detallada acerca de la empresa con especial 

énfasis en la descripción de su capacidad. experiencia y habilidades para poner 

en práctica el proyecto y en definir sus fortalezas y debilidades. en donde se 

contemplan los siguientes puntos: 

- Misión, visión y objetivos de la empresa 

- Antecedentes del negocio o del proyecto 

- Análisis de la constitución legal más viable para la empresa 

- Organigrama de la empresa y breve descripción de funciones. 

- Políticas administrativas: administración del personal, sobre remuneraciones, 

producción. atención a clientes, análisis de FODAS. 

- Ubicación fisica de la empresa y en su caso instalaciones productivas. 

- Selección de la tecnología 

Análisis del Producto 

Contempla los elementos indispensables para el conocimiento a detalle del 

producto o servicio a comercializar: descripción del producto o servicio, 

diferenciación del producto. usos. bienes sustitutos o complementarios, insumos 

empleados y proveedores, requerimientos de maquinaria, proceso productivo y su 

descripción además de diagrama, producción (capacidad, mano de obra. materias 

primas. subcontratación, inventarios. etc.), tecnologia utilizada. normas, control de 

calidad. mantenimiento y respaldo al pr0ducto y servicia, análisis de costas. 

clasificación arancelaria). 

Análisis del mercado meta 

Para el desarrollo del análisis del mercada meta se requiere de lo siguiente: 

- Se definen los criterios de selección que se utilizaron para elegir el mercado 

meta. 
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- Se describe y se calcula el mercado actual. el potencial y el crecimiento 

previsto. Se identifican y se evalúan oportunidades y amenazas del 

macroentorno. 

- Se identifica a los competidores y sus principales fortalezas y debilidades. 

- Se fijan objetivos y metas y se define la estrategia a seguir para alcanzarlos. 

- Descripción de la industria (en el mercado meta. si es posible también a nivel 

global). 

- Investigación del mercado con datos estadisticos para anéilisis histórico (cinco 

años minimo) sobre: producción nacional, balanza comercial del producto 

entre México y el mercado meta. consumo aparente nacional en el mercado 

meta. 

- Mercado meta, segmentación, medición y caracteristicas del mismo. 

- Precios de referencia en el mercado meta. 

- Márgenes de intermediación. 

- Canales de comercialización 

-Arancel 

- Formación del precio de exportación 

- Barreras no arancelarias 

- Anéilisis de la competencia 

- Identificación de clientes potenciales 

- Mezcla mercadológica 

- Estrategia de ingreso al mercado 

- Contratos. formas de pago y negociaciones. 

Riesgos Criticos 

Aquí se deben identificar los problemas potenciales que pudieran tener un efecto 

negativo en el proyecto. asi como los planes de contingencia para contrarrestarlos. 

Riegos internos. riegos externos, planes de contingencia y provisión de seguros. 



Proyecciones financieras 

Para este punto se analiza la viabilidad del proyecto a través de diversos 

escenarios. Los recursos y aplicaciones deben de estar perfectamente 

fundamentados con lo siguiente: 

- Información financiera histórica, en su caso. 

- Requerimientos del capital para el proyecto 

- Determinación del flujo de efectivo 

- Balance general y Estado de Resultados 

- Análisis del punto de equilibrio 

- Principales razones financieras 

- Valor presente neto y tasa interna de retorno 

- Programa de recompra de acciones (cuando se trate de proyectos de inversión 

con capital de nesgo) 

El contenido documental de un plan de exportación debe presentarse conforme a 

la siguiente estructura: 

- Carátula 

- Indice 

- Introducción. Especificando: ¿Por qué se elaboró y presenta el plan de 

exportación?, ¿Cuál es la utilidad para la empresa? Y ¿Cuáles son las razones 

para exportar? 

- Resumen ejecutivo (de una a dos páginas). 

- Observaciones y recomendaciones (máximo tres páginas) 

- Objetivos comerciales y financieros referentes al proyecto de exportación. 

- Análisis de la situación actual que respalde los argumentos por qué exportar o 

por qué no exportar al mercado meta en relación a la empresa. el producto o 

servicio y el mercado interno. 

- Mercado Meta. Identificación, evaluación y selección del o de los mercados meta 

(directos e indirectos. primarios y secundarios). Generalmente los mercados meta 

atractivos corresponden a aquellos paises con respecto a los cuales la empresa 
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posee alguna ventaja competitiva, en razón al consumidor y a los canales de 

distribución. 

- Entorno. Constituido por información económica, demográfica, politica y cultural 

del mercado de destino. 

- Sugerencias de estrategias en razón de la empresa y su organización para la 

exportación. la producción. al producto. envase y embalaje, mercado. promoción y 

servicios. 

- Plan de acción. Con programa de actividades que indiquen la duración, fecha de 

inicio y terminación de la actividad. 

- Presupuesto para la exportación. Costos e inversiones relacionados con el 

proyecto de exportación y pronóstico de ventas. 

- Anexos. Apéndice metodológico. relaciones y directorios de importadores y 

distribuidores. normas y especificaciones internacionales. información sobre 

logistica. seguros y obtención de créditos preferenciales para la exportación. 

compendio de esquemas y fotografias, estadisticas básicas del mercado meta. 

entre otros. 

El plan de negocios se enfoca al aspecto administrativo y de mercado de la 

empresa mientras que el plan de exportación es "el plan de exportación es el 

documento que guia el esfuerzo exportador de cualquier empresa. el cual le dice 

hacia dónde debe ir y cómo llegar al mercado internaciona1"23 

3.2 Aspectos del Proceso Productivo 

Los procesos productivos en una empresa son similares a los que se presentan en 

el modelo de la Teoría de Sistemas en donde los insumos que en este modelo son 

entradas reciben una transformación que es el procesamiento y concluyen con las 

salidas o producto terminado. ademas en todo este proceso intervienen la 

retroalimentación y el ambiente; en el ambiente se detectan diferentes niveles 

como son: "'Ambiente Directo: Formado por el comportamiento y las reacciones 

:• ldc1n untcrior. 
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externas entre una organización y sus receptores directos. como pueden ser 

clientes, proveedores, competencia, sindicatos y público en general. Macro 

Ambiente: Integrado por las fuerzas económicas, potlticas, sociales y tecnológicas 

a nivel nacional que impactan en una organización, y ante las cuales esta debe 

responder. Ambiente Internacional. Integrado por las fuerzas económicas. 

políticas. sociales y tecnológicas que se producen a nivel internacional pero que 

directa o indirectamente llegan a impactar a una organización y ante las cuales 

debe responder"24
. 

Modelo de la Teoría de Sistemas 

Ambiente 

Entrada -----... Procesamiento Salida 

t_ Retroalimentac16n .. ,.,_ ____ l. 
Cuadro 2 

Es importanle que las compañías cuenten con una herramienta tan importante 

como Jos Diagramas de Flujo, que al igual que la Teoria de Sistemas intervienen 

en el proceso de producción de las empresas, debido a que son la representación 

de los hechos. contextos, movimientos, relaciones o sucesos de todo tipo por 

medio de símbolos que muestran la interrelación entre los factores y/o unidades 

administrativas. ademas de la causa - efecto que prevalece entre ellos. Para las 

organizaciones es importante contar con Jos· Diagramas de Flujo ya que facilita la 

comprensión de su dinámica organizacional y disminuye el trabajo. 

El proceso de producción es visto desde un punto de vista técnico como la acción 

de la capacidad de trabajo que se desarrolla por medio de la maquinaria y las 

herramientas en diferentes objetos materiales, que se transformarán con el fin de 

obtener un producto cualitativamente diferente. Los materiales se ordenan y pasan 

: .. l'l.fartinc; Vi llega<>. Fahián. Plancación Es1ra1égica Crca-1.h'.!t...ruL.l"ll...!!LC'risis. Ed. Pac. l\.tC•dcn. 1980. p.151. 
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por procesos de transformación org~'l!.zados y controlados adecuadamente; la 

continuidad de estos procesos describe el uso productivo de las materias primas 

que se modifican por la acción de diferentes trabajos que utilizan diversas 

herramientas y maquinarias. El desarrollo de estos procesos lo delimita el tiempo, 

para acrecentar eficiencia y medirla; por lo tanto en menor tiempo de producción 

con uso racional de mano de obra y maquinaria significa mayor eficiencia. 

En este proceso de producción ya antes señalado, intervienen varios elementos 

para llegar a un producto terminado: 

Insumos: Materia prima, mano de obra. tecnologia. 

Proceso: Almacenaje, distribución. lineas de producción, moldes. formulas 

secretas 

Producto: Bienes, servicios. por tipo. 

Es importante mencionar que "otros puntos en el aspecto del proceso productivo 

como el nivel óptimo de producción que sucede cuando se logra combinar los 

factores de producción en tal manera que el costo de producir una unidad del 

producto resulta ser el mas bajo posible .. 25
, al variar las unidades de uno de los 

factores de producción mientras se mantienen constantes las unidades de los 

demás factores, se logrará el nivel de producción más eficaz (nivel óptim_,o de 

producción). cuando el costo de producir una unidad sea lo más bajo posible. Se 

debe de considerar que la ganancia total de una empresa depende de la relación 

entre los costos de producción y el ingreso total. El precio de venta del producto 

determinará los ingresos de la empresa. Por lo tanto los costos e ingresos 

resultan ser dos elementos principales para decidir el nivel de producción de 

máxima ganancia. 

: .. h11p://"'·'"''""·monogrnfias.coml1rabajos/1prodcost/prodcost.sh1ml 

50 



Punto de equilibrio 

El punto de equilibrio es cuando las unidades producidas y vendidas comparadas 

contra los gastos totales da como resultado O. es decir que no se obtiene ni 

pérdida ni utilidad; el punto de equilibrio significa que a partir de ese punto en 

adelante se obtienen utilidades. 

A través del punto de equilibrio. se dan las bases para planear a partir de ese 

punto las próximas operaciones de la empresa, conocer el máximo de producción 

y ventas requeridas para recuperar sus costos, de este modo estar en condiciones 

de llevar una politica de ventas y precios de los productos y al mismo tiempo tener 

alternativas para el funcionamiento de la empresa, con ello podemos tomar 

decisiones acertadas. 

El punto de equilibrio se puede determinar de las siguientes formas: can fórmula 

matemática y representación gráfica. 

Fórmula: 

PE=CF 
. 1-CV 

V 
PE = Punto de Equilibrio 

CF = Costos Fijos 

CV = Castos Variables 

V =Ventas 

Para determinar el punto de equilibrio gráficamente, utilizamos es plano cartesiano 

asignando al eje de las .. Y .. el valar de las unidades vendidas y al ~je de las .. X .. el 

número de unidades vendidas. De ambos puntos se trazan lineas .-eclas que 

serán paralelas al eje de las .. X .. y de las .. Y .. respectivamente (con estas lineas se 

forma un rectángulo). Del punta donde se crucen las lineas mencionadas se traza 

una recta al origen. misma que será la linea de ventas: por el monto de los gastos 

fijos se marca un punto sobre el eje de las .. Y .. y de ahi se traza una recta que será 
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paralela al eje de las unidades. El punto donde crucen las líneas de venta y la del 

total de Jos gastos fijos y variables es el punto MNM; su valor y el número de 

unidades se determinan de acuerdo a las escalas utilizadas. 

Estaremos determinando el punto de equilibrio gráficamente con las ventas 

realizadas en el mercado nacional de la Compañia X como un ejemplo: 

Ventas Totales 

$510,900 

Unidades vendidas 

5,676 

Total de costos fijos 

422,000 

Total de costos variables 

14,600 

Como podemos ver en la gráfica del cuadro 2 en los Anexos el punto de equilibrio 

de la compañia se da en las 1000 unidades vendidas, a partir de ese punto el 

resto es utilidad 

3.3 Aniiilisis Contable y Financiero de la empresa 

Los estados financieros se preparan para presentar una revisión periódica o 

informe acerca del progreso de la administración, la situación de las inversiones 

en el negocio y los resultados obtenidos durante el periodo que se estudia. 

Reflejan una combinación de hechos registrados. principios contables 

generalmente aceptados y juicios personales. 

El balance general es .. un estado tabular o resumen de los saldos (deudores y 

acreedores) como resultado real o constructivo del cierre de los libros de cuentas 
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que se llevan de acuerdo con principios de contabilidad generalmente 

aceptados"26
. 

El estado de resultados o de pérdidas y ganancias como también se le conoce 

"muestra los ingresos, los gastos, asi como la utilidad o pérdida neta como 

resultado de las operaciones de un negocio durante el período cubierto por el 

informe; es un estado que refleja actividad"27
. 

El análisis e interpretación de Estados Financieros "es el conocimiento integral que 

se hace de una empresa a través de un estado financiero, para conocer la base de 

sus principios. que nos permiten obtener conclusiones para dar una opinión sobre 

la buena o mala politica administrativa seguida por el negocio sujeto a estudio."28 

Uno de los instrumentos más usados para realizar el anéilisis financiero de 

entidades es el uso de las Razones Financieras. ya que éstas pueden medir en un 

alto grado la eficacia y comportamiento de la empresa. Estas muestran una 

perspectiva amplia de la situación financiera, puede precisar el grado de liquidez. 

de rentabilidad, el apalancamiento financiero. la cobertura y todo lo que tenga que 

ver con su actividad. 

Existen tres aspectos del interés general para los que se realiza el análisis 

financiero los cuales son: liquidez, endeudamiento y rentabilidad. 

Razones de liquidez: La liquidez de una org~nización "es juzgada por la capacidad 

para saldar las obligaciones a corto plazo que se han adquirido a medida que 

éstas se vencen. Se refieren no solamente a las finanzas totales de la empresa. 

: .. ~\l..!IB...f:inru!~ Dale io.;cnncd)·. Ralph )' \'arwood McMullc:r. Slc:waM. Unión Tipográfica Ediwrial 

~~;;cr:~,:~~:~;~~~~ª~-~:.:xico rqso. rag.4. 
:• Calvo Langarica. César. op. cit.. Pág. 11 
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sino a su habilidad para convertir en efectivo determinados activos y pasivos 

corrientes .. 29 • 

-Indice de Solvencia (IS). Se considera la verdadera magnitud de la empresa en 

cualquier instancia del tiempo y es comparable con diferentes entidades de la 

misma actividad. "Representa el porciento de endeudamiento total de la empresa, 

ya que compara el pasivo total con el activo total siendo este el total de recursos 

que tiene la empresa en operación"3º. 

IS = Activo Circulante 

Pasivo Circulante 

Razones de Endeudamiento: Estas razones indican el monto del dinero de 

terceros que se utilizan para generar utilidades, éstas son de gran importancia ya 

que las deudas comprometen a la empresa en el transcurso del tiempo. 

- Razón de endeudamiento (RE). Mide la proporción del total de los activos 

aportados por los acreedores de la empresa_ 

RE = Pasivo total 

Activo total 

Rotación de Inventarios. Indica el número de días en promedio en que el 

inventario es vendido en el año. 

RI = Costo de ventas = Factor 

Inventarios 

360 =Olas 

Factor 

:o• 41'...amorJno garcia. Enrique. Equj!jhrio Financiero de la Ernnresa. Ed. lnstilulo /\.lc,icano Je Contadores 
Púhlico .... MCx. 1996 P8g. 44 
"' 1 faimc Lc,,·i. Luis. Plancación Fjnancicrn en la Fmprcsa Modcma. Ediciones Fiscah.~. Me,_ JtJCJ_l. P:ig. :".• 



-Razón Pasivo Capital (RPC). Indica la relación entre los fondos a largo plazo que 

administran los acreedores y los que aportan los duer"ilos de las empresas. 

RPC = Pasivo a largo plazo 

Capital Contable 

Razones de Rentabilidad. Permiten analizar y evaluar las ganancias de la 

empresa con respecto a un nivel dado de ventas. de activos o la inversión de los 

duenos. 

- Margen bruto de utilidades (MB). Indica el porcentaje que queda sobre las ventas 

después que la empresa ha pagado sus existencias. 

MB = Ventas - Costo de Ventas 

Ventas 

3.4 Análisis de FOOAS 

El término FODA se define como Mherramienta de diagnóstico estratégico 

participativo y estructura conceptual que permite conformar un cuadro o matriz de 

la situación actual (condiciones internas y su contexto) de Ja institución, empresa, 

organismo o individuo para de esta manera obtener una visión precisa que permita 

tomar decisiones estratégicas acordes con los objetivos y políticas formuladas con 

anterioridad .. 31 

El término FODA esta conformado por las iniciales de Fortalezas. Debilidades. 

Oportunidades y Amenazas. De estas cuatro variables tanto Fortalezas como 

Debilidades son variables internas de la organización, por Jo que es posibfe actuar 
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directamente sobre ellas. En cuanto a las Oportunidades y Amenazas son 

variables externas. por lo que en general es muy dificil modificarlas. 

Las oportunidades son las tendencias o condiciones externas (nacionales o 

internacionales) que pueden repercutir favorablemente sobre los planes existentes 

o futuros de la empresa. Su análisis debe seguir dos dimensiones: el grado de 

atractivo que representa y la probabilidad de éxito. 

Las fortalezas internas son capacidades básicas en áreas clave, utilización de 

recursos financieros adecuados. buena imagen y presentación de los 

compradores, reconocimiento como líder en el mercado. tener amplio 

conocimiento de mercado meta. buena publicidad. habilidades para la innovación 

de productos competitivos. etc. 

Debilidades internas son los aspectos en los que la empresa puede decaer; 

pueden ser que no exista una estrategia clara en la en la dirección, malas 

condiciones de sus instalaciones. rentabilidad inferior al promedio, falta de talento 

gerencial. falta de habilidades y capacidades. limitación en linea de productos. 

imagen sin fuerza en el mercado. deficiencia en mercadotecnia. costos elevados. 

etc. 

Amenazas son aquellas situaciones negativas que provienen del entorno y que 

pueden llegar a atentar contra la supervivencia de la organización. Las amenazas 

reconocidas a tiempo pueden esquivarse o ser convertidas en oportunidades. 

El análisis de fortalezas y debilidades debe iniciarse hacia el presente en una 

primera instancia y luego hacia el futuro de la empresa. El análisis de 

oportunidades y amenazas debe de orientarse hacia el futuro para anticipar los 

probables escenarios competitivos que puedan surgir en el entorno externo. Con 

un exhaustivo tratamiento de FOOAS es probable comenzar con el proceso de 

administración estratégica de la empresa. 

TESIS C01'1 
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La planeación estratégica es un proceso par el cual una organización establece su 

misión. analiza su situación interna y externa actual. crea una visión de su futuro. 

realiza un antllisis de la brecha existente entre ambas posiciones, planea una 

estrategia para transmitirla, define los planes de acción para implementarla, 

establece los indicadores que muestren cuando se alcanzaran los objetivos y las 

metas. mide los resultados obtenidos y los compara contra los indicadores 

rediseñando permanentemente la estrategia y planes de acción. 

3.5 Dimensión del Potencial exportador de la empresa 

El potencial exportador de una empresa es la capacidad que se tiene para 

producir e introducir en el mercado local un producto o servicio en forma 

convincente que llene las expectativas de calidad. precio y diseño de los 

consumidores; una vez que se tiene ganado al mercado local se procede a la 

exportación de los productos considerando los siguientes factores de producción: 

Capacidad Teórica: Se conoce también como capacidad mcixima o ideal que 

seria cuando la empresa opera al 100o/o tanto sus trabajadores, como los equipos 

y maquinarias. No es muy posible que exista una organización con esta capacidad 

ya que no considera anormalidades como descomposturas de equipo o 

interrupciones por mantenimiento del mismo. inasistencia de las empleados. entre 

otras. 

Capacidad Práctica: Esta capacidad no considera el tiempo ocioso que pudiera 

resultar de una demanda inconveniente de ventas. El volumen de producción 

opera cuando la demanda de los productos causa que la planta opere 

continuamente; se puede situar en un 80 o 90°/o aproximadamente de la capacidad 

teórica. 

TESIS CO~T 
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Capacidad Normal: Este tipo de capacidad contempla el tiempo ocioso tanto de 

órdenes de venta limitadas e ineficiencias del personal y equipo. Constituye una 

demanda promedio de ventas esperada en un periodo relativamente largo. 

incluyendo fluctuaciones estacionales y ciclicas. 

Capacidad real esperada: Esta capacidad es el volumen de producción que la 

empresa necesita para poder satisfacer la demanda de ventas del año siguiente. 

Cuando una empresa reconoce y analiza el tipo de capacidad productiva que 

posee y cuenta con una capacidad exportadora, podemos concluir en que la 

empresa esta en condiciones de competir en el mercado mundial. 

Si la empresa se encuentra en posibilidades de competir mundialmente se debera 

de hacer el estudio Producto-Mercado que es "'la investigación que se realiza para 

que una empresa. cuente con la información necesaria para decidir la 

conveniencia de exportar a un determinado mercado externo. para uno o varios 

productos especificos"32
. La elaboración de este estudio debe de contar con lo 

siguiente: carátula. indice. introducción. resumen ejecutivo, observaciones y 

recomendaciones. producto. mercado. canales de distribución. consumidor. 

información económica, demográfica, política y cultural del mercado meta, 

sugerencias de estrategia y apéndice meteorológico. Es preferible que al hai::er el 

estudio se empiece a nivel país y no a nivel comprador, ya que con ello los 

resultados pueden ser mucho más favorables. 

Las principales caracterlsticas de nuestro estudio y que se desglosaran a medida 

en que se elabore este, son: 

- Producto: El exportado potencial debe de hacer una evaluación de la capacidad 

de exportación de su producto. analizar con cuidado el producto tomando en 

•: Lcrma ..._irchncr. Akjandru. Cn.m.~n~"-1. MctoJologia para la formulacil'ln de Estudioo;; de 
C-ompc:tilividaJ Emprc .. arial. Ed. ECAFSA. MCllico 2000. p. 10.l. 
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cuenta la capacidad de producción. materias primas utilizadas, facilidad de 

obtención de las mismas y precios. distribución y competencia. 

- Diseño del producto: El producto debe contar con una presentación atractiva. ser 

durable y de calidad a un precio adecuado a las expectativas del cliente y al 

desempeño del mismo producto. 

Imagen del producto: Debe de tener una imagen que represente el prestigio de la 

compañia, por lo que todo producto que se desee comercializar en el extranjero 

debe contar con elementos que lo identifiquen, contengan, protejan e informen de 

sus caracteristicas y ventajas como: 

a) Marca comercial: La marca es con lo que todo consumidor asocia un 

producto. y esta debe de ser sencilla, agradable y féicil de asociar con el 

producto. 

b) Etiquetas y envases: Los envases constituyen una manera de proteger y 

preservar el producto y las etiquetas son la atracción. identificación y 

persuasión a los consumidores sobre su compra. 

e) Empaque y embalaje: Son los elementos para promover mayores 

volúmenes de ventas de productos en cualquier mercado. 

Mercado. Un estudio de mercado nos informa sobre las necesidades y 

predilecciones de la población en el mercado meta seleccionado. En necesario 

conocer las cantidades de productos similares al nuestro. consumidos en el 

mercado, volumen producido en ese pais. importaciones del mismo. etc. 

3.6 La oferta exportable 

La oferta es .. la cantidad de bienes a servicias que un productor esta dispuesto a 

mandar al mercada a los diferentes precios que en él aperen"33
. La oferta al igual 

"\'ar.:u Urbina. Gahricl. Evaluación de Proyectoc; Me Graw llill. MC,., IC)f)8. Pág . ."\9 
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que la demanda depende de varios aspectos: los precios en el mercado 

relacionados con el producto, los apoyos gubernamentales a la producción, el tipo 

de mercado al que se enfrenten (competencia perfecta o impeñecta) y los 

proveedores de otros productos sustitutos o complementarios. 

En atención al número de oferentes, la oferta se clasifica en: 

Oferta competitiva o de mercado libre: Los productores se encuentran en 

condiciones de libre competencia y su participación en el mercado está 

determinada por la calidad, el precio y el servicio que ofrecen al 

consumidor. Generalmente ningún productor domina el mercado. 

Oferta oligopólica: Se distingue por que el mercado se encuentra dominado 

por sólo unos cuantos proveedores mismos que determinarán la oferta. los 

precios usualmente tienen acaparada gran parte de la materia prima para 

su industria. 

Oferta monopólica: Se caracteriza porque el mercado se encuentra 

dominado por un solo productor del bien o servicio imponiendo calidad, 

precio y cantidad. 

La oferta exportable depende en gran parte de la mercadotecnia, demanda del 

producto, etc. La investigación de mercados es parte fundamental del esfuer~o del 

exportador. el saber como. dónde, cuánto y quién le puede comprar sus productos 

lo ayuda a definir mejor sus estrategias y en su operación podrá planear mejor sus 

flujos de efectivo. niveles de producción y el crecimiento y desarrollo de su 

empresa. 

Competitividad del producto en el mercado exterior 

Para saber si un producto es competitivo en otro mercado hay que considerar lo 

siguiente: 

TESIS CON 
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-"'Identificación de las condiciones del mercado: costumbres, modas, tendencias 

en gustos y preferencias, diferentes segmentos de mercado existentes y 

condiciones de acceso (como normas y especificaciones. técnicas, entre otras). 

- Identificación de oportunidades y amenazas con respecto a la competencia del 

mercado: entre otras están, caracteristicas del producto. precios y politicas de 

venta, servicio que se ofrece, cómo se promueven, qué canales de distribución 

utilizan, que segmentos de mercado. Niveles de preferencias arancelarias que 

reciben los paises competidores"'34
. 

"'Serie de perfiles y Fs1udios de Mercado Banco Nacional de Comercio Exlcrior. MCxico :?001. Piig. :?9 
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CAPITULO 4. ELABORACIÓN DEL PLAN DE NEGOCIOS PARA LA 

EXPORTACIÓN DE JARRONES DE CERÁMICA A ESPAÑA. 

4.1 Análisis Estratégico de la empresa 

Origen de la empresa 

La compañia México Lindo, S.A. de C.V. es una distribuidora de artesanías de 

cerámica producidas por el taller que encabeza Javier Servin, un conocido 

arquitecto de la región que ganó en 1999 y 2000 consecutivame,.,te el primer lugar 

en la Muestra Iberoamericana de Artesanía en Tenerife, España, además de 

contar con una importante cantidad de reconocimientos nacionales por la 

originalidad en diseño en sus piezas de cerámica; por lo anterior México Lindo ha 

alcanzado el reconoc1miento en la región ya que las piezas que distribuye son de 

amplia aceptación tanto en el mercado interno como externo. 

La compañia cuenta con dos salas de exhibiciones en Acámbaro y Maravatio, en 

Guanajuato y participa en ferias artesanales que se desarrollan en diversos 

estados del pais 

Proceso de Producción 

En la elaboración de los jarrones se utiliza una pasta que se moldea a mano en el 

torno, una vez que la pieza está formada y que pierde humedad en su proceso 

natural, pasa a un proceso de pulido, donde con una esponja y agua limpia se 

eliminan gránulos de material adheridos a la pieza. manchas por oxidación. las 

finas lineas del tornado, o las manchas de los moldes, con la finalidad de dejar las 

piezas con una superficie lisa para su decorado a mano. En la decoración los 

artesanos pintan hermosos diseños y combinan el colorido de los distintos 

esmaltes para lograr la belleza final de cada pieza; cabe destacar que cada pieza 

es prácticamente Unica, pues en muy raras ocasiones se repiten los disenos de 



decoración. Las piezas ya decoradas, pasan a un horno de gas que alcanza 

temperaturas mayores a los 1250ªC; obteniendo asi una pieza de cerámica 

terminada. 

La empresa produce actualmente cerca de 100 jarrones por semana, de los 

cuales 80 son adquiridos en el mercado local, cuando la producción está al 60°/o 

de su capacidad de producción total. por lo que hay posibilidad de incrementar la 

producción sin hacer mayores cambios en cuanto a instalaciones y equipo de 

trabajo. 

4.1.1 MISION 

Nuestra misión es comercializar auténticas piezas de cerámica artesanales 

caracterizados por su belleza y originalidad en sus diseños para lograr la 

satisfacción total de nuestros clientes al ofrecerles articulas que son útiles y bellos. 

4.1.2 VISION 

Nuestra visión es alcanzar la excelencia y reconocimiento por la calidad de los 

artículos que ofrecemos, asi como por nuestro servicio y atención al cliente para 

competir a nivel local e internacional. 

4. 1.3 INTEGRACION DE LA COMPAÑIA Y ORGANIGRAMA 

México lindo, S.A. de C.V. es una pequeña empresa que como ya se habia 

mencionado. es distribuidora de productos artesanales por lo que básicamente es 

una empresa familiar, su estructura como se puede observar en el organigrama es 

como sigue: 
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J Gerencia de 1 

1 Contabihdad 1 

Auxiliar 
Contable 

Dirección 
General 

Gerencia de 

Administración 

Aux1har 
Administrativo 

Gerencia de 

Ventas 

Auxiliar de 
Ventas 

Dirección General: Se encarga de planear y conducir el desarrollo de la empresa. 

así como de la selección del personal que ocupe las gerencias. 

Gerencia de Contabilidad: Se encarga del registro de operaciones financieras de 

la compañía asi como cálculos contables y fiscales, calculo y preparación de la 

nómina. control de inventarios, atención a cuentas por cobrar y por pagar. etc. 

Gerencia de Administración: Se ocupa de la selección de los recursos humanos. 

mejoras en el activo fijo, manejo de tesoreria y ejecutar las decisiones de la 

Dirección General. 

Gerencia de Ventas: Contactar nuevos posibles clientes. promoción de productos. 

atender a los clientes en general, facturación, envio y recepción de mercancía. 

entre otras actividades. 

4.1.4 Analisis de FODAS 

Es el recurso para poder realizar un diagnóstico objetivo de la situación actual de 

la empresa en cada una de sus áreas, asi como los factores internos y externos 

que la determinan. 

64 



Hoja de trabajo de análisis de FODAS 

FACTORES INTERNOS 

Fortalezas 

1. Entre los empleados existe buen 

ambiente de trabajo. por ello no hay 

Rotación de personal en la compa­

ñia. 

2. Personal capacitado y actualiza­

do. 

3. Incentivos por ventas a todo el 

personal. 

4. Uso de equipos de cómputo a-­

decuados, lo cual permite explotar 

al máximo el software adecuado. 

5. Se otorgan bonos de productivi­

dad para todo el personal. 

6. Calidad en los productos. 

7. Insumos de producción nacional 

B. Capacidad de disminuir el mar­

gen de utilidad. 

FACTORES INTERNOS 

Debilidades 

1 . Recursos financieros 

modestos. 

2. Faltan más activos. sólo se tie­

nen dos vehiculos. 

3. Falta de experiencia en merca­

dotecnia. 

4. Falta de experiencia en el mer­

cado internacional. 
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FACTORES EXTERNOS 

Oportunidades 

1. Promoción de las artesanías me­

xicanas dentro y fuera del país. 

2. Tratado de Libre Comercio Unión 

Europea- México. 

3. Reconocimientos en exposicio-­

nes internacionales por los produc­

tos que comercializamos. 

4 ... No existen barreras no arance­

larias en España para los objetos 

de cerámica..35 

5. Incrementar las ventas. 

6. Ampliar la capacidad de produc­

ción actual. 

FACTORES EXTERNOS 

Amenazas 

1 . Competencia de exportadores 

de porcelana, barro. talavera, etc. 

2. El precio de los productos es 

un poco mayor que el de los pro­

ductos industrializados 

3. La experiencia de la Conseje­

ria Comercial de España es que 

algunos importadores españoles 

han manifestado haber tenido ca­

sos de poca seriedad por parte -­

del exportador mexicano al no -­

cumplir con las condiciones pac­

tadas. 

"'P~r-fil de Artc..-sanla~ de Cenimica. Hspai\a. Bancome.,t. 2001 pág. 16 

66 



La compañia México Lindo, S.A. de C.V. presenta los siguientes estados 

financieros: 

México Lindo. S. A. de C. V. 

BALANCES GENERALES AL31 DE DICIEMBRE DE 2002 Y 2001 

ACTIVO 

ACTIVO CIRCULANTE: 
Efectivo e inversiones temporales 
Clientes 
Cuentas por cobrar 
Inventarios 

Activo circulante 

INMUEBLES, MAQUINARIA Y EQUIPO - Neto 

TOTAL 

PASIVC> \'CAPITAL COSTAHLE 

PASIVO CIRCULANTE: 
Proveedores 
Cuentas por pagar 
Impuestos y gastos acumulados 
Impuesto sobre la Renta 

Pasivo circulante 

IMPUESTO SOBRE LA RENTA DIFERIDO 
Pasivo total 

CAPITAL CONTABLE: 
Capital social 
Utilidades retenidas 
Insuficiencia en Ja actualización del capital contable 
Efecto acumulado de impuesto sobre la renta diferido 

Capital contable 

TOTAL 

2002 

$ 74,664 
26,206 
80,034 
14 119 

195,023 

271 241 

~Q.?~ 

$ 13,642 
14, 103 

36 
13 965 
41,746 

31 785 
73 531 

514,690 
132,299 

(222.581) 
(J1 675) 
J92 733 

~J;~~ 

2001 

$15,023 
19,763 

112,907 
26782 

174,475 

267 365 

$~1.8~0 

$28,910 
11,925 

112 
2 595 

43,542 

36240 
79782 

514,690 
89,310 

(210,267) 
(31 675) 
J62 058 

~1.M9 
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ESTADOS DE RESULTADOS POR LOS AÑOS QUE TERMINARON EL 31 DE 
DICIEMBRE DE 2002 Y 2001 

VENTAS NETAS 

COSTOS Y GASTOS 

UTILIDAD DE OPERACION 

COSTO INTEGRAL DE FINANCIAMIENTO: 
Ingreso por intereses 
Gasto por intereses 
Fluctuación cambiaria 
Pérdida (ganancia) por posición monetaria 

OTROS GASTOS E (INGRESOS) - Neto 

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO SOBRE LA RENTA 

IMPUESTO SOBRE LA RENTA 

UTILIDAD NETA 

2002 

$510,926 

436 708 

74 218 

(2,653) 
211 

7,464 
4 844 
9866 

177 

64 175 

21 186 

~~~!'18.!l 

2001 

$168,025 

157 703 

10 322 

(601) 
236 

(2,001) 
2 327 

_---ºfil 

(1,473) 

11 834 

6 826 

~-5.0_Q,(j 

Como se puede observar en los estados financieros presentados 

comparativamente, la compañia ha incrementado sus ventas considerablemente 

de un año a otro. y como consecuencia también su utilidad. Se puede observar en 

el balance una disminución en las cuentas por pagar ello como consecuencia del 

aumento de flujo de efectivo. además de que se hizo más eficiente la cobranza a 

clientes 

Los instrumentos utilizados para analizar la situación financiera de una empresa 

son las razones financieras. ya que con ellas podemos medir el grado de eficacia 

y comportamiento de la empresa. 
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A partir de las cifras mostradas en los estados financieros anteriores. calculamos 

las siguientes razones financieras: 

Capital Neto de Trabajo 

CNT = Activo Circulante- Pasivo Circulante 

Activo Circulante::: 195.023 

Pasivo Circulante= 41.746 

CNT = 153.277 

Esta razón nos presenta la liquidez de la empresa, los $153,277 son el importe del 

activo circulante que quedaria si todo el pasivo circulante fuese pagado. 

suponiendo que no hubiese pérdida o ganancia al convertir el activo circulante en 

efectivo. 

Margen Bruto de Utilidades 

MB = Ventas- Costo de Ventas 

Ventas= 510.926 

Costo de Ventas = 392.053 

MB = 23.26% 

Ventas 

En esta razón de rentabilidad podemos apreciar que el 23.26º/o es el 

porcentaje que queda sobre las ventas después de que la empresa ha 

pagado su costo. 

Prueb• del Acido 

PA = Activo circulante - Inventario 

Pasivo Circulante 
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Activo circulante = 195,023 

Inventario= 14.119 

Pasivo circulante= 41,746 

Acido = 4.33 

Esta razón nos indica que por cada peso de deuda tenemos $4.33 para 

solventarlo. 

Rotación de lnvontarios 
RI =Costo de ventas 

Inventarios 

Promedio de = 365 dias del año 

Antigüedad RI 

Costo de ventas = 392,053 

Inventarios= 14.119 

Rotación de inventarios-= 27.76 

Promedio de antigüedad= 13 

Quiere decir que cada artículo en existencias antes de que se venda, tiene que 

pasar aproximadamente 13 días en el almacén lo que se traduce como un sobre 

stock, quiere decir que tengo jarrones de sobra ya que mi demanda en menor a lo 

existente. esta es una de las razones por las que se decide exportar: y aunque no 

es mucho el exceso en los inventarios, como se mencionó anteriormente la 

compañia cuenta con la capacidad económica de adquisición de jarrones y la 

productora no se encuentra al 100°/o de su capacidad productora. es decir que 

puede aumentar su producción de jarrones. 

Con respecto al análisis financiero presentado podemos concluir en que la 

empresa México Lindo, S.A. presenta razonablemente una situación financiera 

sana para un proyecto de exportación. 
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4.2 Competitividad de la empresa y su producto en el mercado meta 

Una vez que realizamos un análisis estratégico de la empresa, debemos de 

determinar su competitividad; lo cual no es del todo exacto por lo que tendriamos 

que crear expectativas sobre el futuro del negocio. 

Los productos elaborados por México Lindo son de gran belleza y originalidad 

además de contar con gran calidad; los colores y diseño son alegres lo cual se 

identifica con nuestro pais y México siempre ha sido considerado por los 

Españoles como un pais rico en tradiciones y costumbres, esta consideración 

sobre nuestras artesanias han sido muy apreciados en concursos internacionales. 

Con ello pretendemos llegar al reconocimiento del mercado. considerando que las 

artesanias son objetos muy aceptados por los extranjeros. además por el diseño 

ha sido registrado por el artesano por lo que asi pretendemos evitar las copias del 

mismo y garantizamos la calidad del trabajo ofrecido a los consumidores. por lo 

que el precio no sera la variable fundamental para competir en el mercado. Se 

anexa catálogo de productos comercializados por nosotros aunque en un principio 

el producto a exportar sólo será el jarrón # 7. Para nuestro trabajo se escogió la 

ciudad de Barcelona en España. 

Barcelona es una de las mayores metrópolis europeas. Constituye el centro de 

una extensa región metropolitana de más de 217 municipios en la que residen 4,3 

millones de habitantes. Es la capital económica, cultural y administrativa de 

Cataluña, situada en el noreste de España, a orillas del Mediterráneo. 

En términos demográficos y económicos constituye la sexta aglomeración 

metropolitana y la quinta aglomeración industrial de Europa. La región 

metropolitana de Barcelona tradicionalmente ha tenido una actividad industrial 

significativa en relación al conjunto de la actividad económica.Hoy la ciudad y su 

entorno se están posicionando como centro de actividades económicas 

relacionadas con las nuevas tecnologías y los servicios avanzados, en el marco de 

la Sociedad del Conocimiento. 
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Datos económicos de Barcelona: 

Crecimiento medio del PIB 1996-2002: 3.8°/o 

28º/o del total de la exportación de España 

Más de 2.700 empresas extranjeras 

52,6º/o del total de la inversión extranjera realizada en España (enero-junio 

2002) 

Mejor ciudad de Europa en captación de inversión internacional 

Sexta mejor ciudad europea para establecer negocios 

La Feria de Barcelona ha emprendido .. un proceso de diversificación de sus 

servicios que conlleva un incremento continuo del número de acontecimientos 

celebrados en nuevas areas temáticas. como el medio ambiente. el reciclaje. el 

sector inmobiliario, las piscinas, las telecomunicaciones y las nuevas tecnologías. 

Así mismo. también amplia su marco de actuación a través de la exportación de 

su experiencia organizativa a otras instituciones feriales de México y Argentina"'36
. 

Barcelona se sitúa entre las 10 ciudades donde se realizan los congresos más 

importantes de Europa. La ciudad dispone de una importante infraestructura 

congresual que se ha ampliado recientemente. Barcelona se considera como la 

puerta de Europa por las siguientes características: 

Ubicación: situación geográfica privilegiada. Ninguna otra ciudad europea 

concentra en un espacio tan delimitado (5 km. JineaJes) y tan cercano a la ciudad, 

un puerto y un aeropuerto de primer nivel. una amplia oferta de parques logísticos 

y las instalaciones de su feria de exposiciones internacionales. 

'" h11p://''"'""'"'·googlc.comlbar-cclona/ayunlamicn10 
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Conexión: magnifica red de comunicaciones en expansión Las 

infraestructuras disponibles ya permiten la rápida distribución de los productos en 

los mercados. El tren de alta velocidad más rápido de Europa, y la ampliación del 

puerto y del aeropuerto mejorarán aún más la oferta logistica de Barcelona. 

Acceso: n1crcado inmediato de 40 millones de consumidores. La ciudad es un 

excelente puente hacia el Mediterráneo. Su emplazamiento facilita el intercambio 

con los paises del sur de Europa y del Magreb, y la lengua común y los vínculos 

históricos son el perfecto nexo de unión con América Latina. 

Halan;,,n C'omcrciul de México con la Uniim lo:uro1x~a 

(Millones de dólares) 

1996 1997 1"§ga-- 1999 

un.on-~·-·-- -::.i-:-23076 -5.92970 -f.a10 20 -1~540 10 -9. i24-20-- -:-10.a13 10- _, i.41ó-

Europea con 

Móiuco 

-A1eman;a-- -
-Franc1a--
eapana----­
na1~-­

-Re-i-nound0···-· --4-rso- -=-2s110-
füefltCBanGodc rvte"i-IW- -

-1.104 90 -1.20300 -1.458 
-1-c----'-~-s67.80--- -:793--

-1.059 50 -1.997 

-669 40 

Dentro de los productos que considera Bancomext prioritarios para promoverse en 

el mercado esparlol se encuentran los muebles de madera rústicos. articulas de 

hierro forjado y las artesanías de cerámica. "Con base a los estudios realizados 

por la Consejeria Comercial de Méxi~o. en España las posibilidades de 

importación de artesanías se desprende que este es un mercado que sí bien tiene 

una oferta de producción local importante, ésta no satisface la demanda"37 , 

haciendo necesaria la importación de estos productos. 

El mercado de la cerámica en España es difícil de determinar. debido a que el 

Instituto Nacional de Estadistica de España no cuenta con datos o información 

1
' hllf1''" ""'' .hancomc'l1.cornfDanccon1c'll2002Tl"cn1platc/Nacional/dcfau 11.j html 
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estadistica relativa a la producción nacional de los productos que se incluyen en 

estas partidas, únicamente se dispone de la producción bruta de cerámica 

general. 

De acuerdo con esta información en 2000 existían 1,800 establecimientos 

dedicados a los productos cerámicos, de los cuales 1,507 se dedican a la 

fabricación de vajillas. artículos para el hogar y objetos de adorno de material 

cerámico. representando un 83º/o del total. 

El mercado español es exigente ya que existen dentro de él, estilo clásico, 

campestre y contemporáneo; siempre y cuando se reúnan los requisitos de precio. 

diseño y calidad; aunado a la seriedad de los compromisos. Los artículos 

mexicanos se han acoplado a los diferentes estilos de los compradores 

extranjeros debido a ello es evidente la gran popularidad de las artesañias 

mexicanas en el mercado español, en los últimos anos la demanda de los 

productos en este mercado ha crecido hasta un 80°/o. según solicitudes de 

información en centros de servicios de Bancomext en España. 

Estamos conscientes de los cambios continuos de tendencias en modas y que 

aunque nuestro producto sea bien aceptado. debemos de ir haciendo 

modificaciones en los diserlos para ir creciendo, además de que contamos con 

una gran variedad de artlculos que poco a poco iremos introduciendo en el 

mercado. 

4.3 Canales de comercialización en el mercado meta 

En España existen tres canales de distribución para las artesanlas de cerámica: 

1. Mayorista: 

Existen aproximadamente 450 mayoristas comercializadores de productos 

cerámicos, a través de los cuales "'se canaliza el 75º/o de la producción 
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nacional .. 38 , siendo aproximadamente 220. los especializados en la venta de 

articulas ornamentales y para la casa de cerámica. vidrio, cristal y porcelana. 

2. Gran distribución: 

Este canal ha adquirido gran importancia ya que ha logrado el aumento de sus 

márgenes de utilidad debido al alto número de rotación de sus articulos. Estos 

intermediarios incluyen a las modernas cadenas nacionales, a los grandes 

negocios especializados (electrodomésticos. decoración de interiores, etc.). y a 

los establecimientos con franquicia 

"'Un tercio del mercado nacional adquiere sus productos a través de este 

canal."39 

3. Menudeo Tradicional: 

El 70°/o de la producción e importación de los articulas de ornamentación, casa 

y mesa llega al consumidor final a través de los negocios tradicionales al 

detalle especializados en la venta de este tipo de productos. 

" Existen aproximadamente 4000 tiendas especializadas en objetos de mesa y 

de decoración (regalo). las cuales se sitúan en los sectores medio y alto del 

mercado; y 6000 tiendas tradicionales de objetos de ornamentación y para la 

casa, las cuales se posicionan en los sectores medio-bajo y bajo del 

mercado"'º 

El canal de distribución para nuestros jarrones de cerámica será una distribuidora 

mayorista. por lo cual nos ubicamos en la opción número 2. Esto es debido a que 

nuestro cliente fue contactado gracias a una publicación de Bancomext y aunque 

las ventas comienzan en un volumen no muy grande. la intención de nuestra 

1
" Pcrlil de ,\r11..""Sania!ó. de Ccr.imica. Espai1a. Uancomc"t· :?001. pág. 1:? 
'" IJcrn anterior. Pág. 1:? 
1
'' IJcrn anlcrü.,r. Pag. l .l 
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empresa es comenzar a darnos a conocer en el mercado y si es bien aceptado el 

producto. contactar a varios clientes mayoristas para así poder reducir Jos costos 

variables. 

La promoción de nuestros articulas sera realizada en ferias y exposiciones en 

España. los gastos de los mismos correnin por parte de nuestro cliente. la 

contribución que nosotros haremos será proporcionarles de manera gratuita las 

piezas necesarias para dichos eventos. 

4.4 Los INCOTERMS y el precio de exportación 

Para llevar a cabo la venta se analizaron las siguientes opciones: 

1.- Cotizar FOB Veracruz. seria que la compañia entregaria Ja mercancía a bordo 

del transporte maritimo y por nuestra cuenta sólo correrian los gastos de 

embalaje, transporte terrestre de Guanajuato a Veracruz y los gastos aduanales 

por la exportación. 

2.- Cotizar CIF Barcelona-España, donde se pagarian por cuenta de la compañia 

Jos gastos de la opción 1 y además se cubriría el costo del transporte marítimo y el 

seguro hasta el puerto de Barcelona, el resto de los gastos Jos cubriría el client~. 

3.- Cotizar DDP Barcelona. que seria cubrir todos los gastos hasta llevar la 

mercancia al domicilio del cliente. 

La compañia ha optado por la opción CIF debido a que es nuestra primera 

operación con el cliente, si se incrementan Jos pedidos con este se negociará otra 

de las opciones ya mencionadas. por lo que nuestra responsabilidad inicia desde 

que la mercancía sale de nuestras instalaciones y hasta que se entrega en el 

puerto de Barcelona. 
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El precio de exportación se calcula por el método de Casting. en el que se deben 

de incluir todas las erogaciones hasta el punto de entrega: 

~'ÉXICO LI::MDO, S . ./I. roe C.'V. 

Hoja de costos de precio de exportación de peces de madera tamaño mediano por 

la cantidad de 1,000 piezas. 

Precio de compra a Jos artesanos 

Gastos de administración 

Margen de utilidad 

Precio de venta 

Gastos de exportación: 

Embalaje de exportación 

Etiquetas de identificación 

Permiso SEMARNAT 

Transportación Guanajuato-Veracruz 

Transportación Veracruz-Barcelona 

Gastos aduanales en México 

Costo financiero 

Seguro (Veracruz-Barcelona) 

Total de gastos de exportación 

Precio total para la exportación CIF Barcelona 

$ 25,000 

1,000 

54°/o 

$40,000 

$52.350 

1,500 

100 

120 

2,100 

4,200 

1,500 

830 

2 000 

12,350 

Considerando las unidades a exportar el precio por unidad seria de $52.35 y si 

consideramos un tipo de cambio aproximado de $11.15 por dólar serian $4.69 usd 

por unidad. 
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4.5 Los documentos y trámites para la exportación de jarrones de cerámica 

Desde hace ya algún tiempo se terminaron las negociaciones para la firma del 

tratado de libre comercio entre nuestro pais y los quince paises que integran la 

Unión Europea: estas negociaciones empezaron en 1998. Con respecto a los 

aranceles se llegó al acuerdo de que se eliminarán gradual y recíprocamente los 

aranceles a la importación habiéndose reconocido la asimetria existente entre 

nuestro país y la Unión Europea; los plazos de desgravación son diferenciales. 

La clasificación arancelaria a utilizar para nuestro producto seria: 

69.12.00.100 Los demás articulas de cerámica. Para este producto, el TLCUEM 

establece que el arancel a la importación está en Oº/o a partir del 1 de enero de 

2003. 

En cuanto a las restricciones para la exportación a España se encuentra la 

referente a el uso de pinturas con plomo o cadmio, lo cual no aplica a nuestro 

producto ya que todas las pinturas están hechas a base de agua. Además de 

esto -no existen reglamentaciones especificas en cuanto a las características 

que deben de presentar los articulas de cerámica"41 

Los documentos requeridos para la exportación de 1,000 jarrones de ceréimica a 

España serian: 

- Factura comercial: Contiene los datos del cliente y del proveedor. la 

descripción de la mercancía, las unidades vendidas, el costo unitario y el 

importe total. Debe de expedirse en 6 copias con firmas autógrafas. 

- Lista de empaque: Este documento permite que todos los involucrados en la 

operación puedan identificar la mercancfa y saber el contenido de cada 

H ldc:m anterior. Pág. 1 S 



paquete. tiene la clave del producto. los datos del cliente y del proveedor. 

La elabora el exportador con 6 copias. 

- Certificado de origen: En la Unión Europea este documento se conoce como 

el EUR-1. es donde se identifica el pais de origen del producto para 

determinar si puede gozar de un trato preferencial arancelario. 

- Pedimento de exportación: Es el documento que elabora el agente aduanal 

en los formatos oficiales y que autoriza la Secretaria de Hacienda y Crédito 

Público. Igual que las otras formas se expide con 6 copias, debe de llevar 

firma autógrafa y se debe anexar la factura correspondiente. 

- Documento de embarque: Para transporte maritimo se le conoce también 

como Bill of Lading, se presenta en original y seis copias. 

Estos documentos los podemos observar en los Anexos. 

4.6 Logística en la exportación de jarrones de cerámica 

Por la distancia de México con España nuestros tiempos de entrega van de 

quince dias a un mes. Los pedidos se van programando conforme van llegando 

y son confirmados con su anticipo correspondiente. Una vez que se cuenta con 

el anticipo se da fecha de entrega. 

Los jarrones se empacan en cajas de doble corrugado de alta resistencia, con 

cintillo interior. papel fantasía, periódico, burbuja de media pulgada y poliestireno 

espumado de Y. de pulgada. Además de que todos los envios se aseguran sin 

costo adicional para el cliente. 

Manejamos cajas de 37X37X37 las cuales tienen una capacidad de 10 jarrones 

cada una, cada jarrón tiene una etiqueta (elaborada con tinta a base de agua, 



por lo que no contienen plomo) con los datos de la compañia y el emblema 

grabado en la parte posterior que dice .. Hecho en México .. _ 

En parte exterior de las cajas se maneja la impresión del logotipo, datos 

generales de la empresa. contenido neto de piezas. dirección de estiba. asi 

como fas indicaciones necesarias para su manejo en inglés y español. 

Para protección de nuestros productos. de nosostros y del cliente se contratará 

los servicios de Seguros Latino, S.A. de C.V .. cubriendo asi los riesgos que 

pudieran tener los productos durante el traslado. 

La mercancía se maneja en contenedores de 20 pies consolidados. para su 

traslado se tiene contemplado el uso de 2 camionetas de la compañia al puerto 

de Veracruz y el transporte a España seria maritimo. Para el transporte del 

puerto de Veracruz a España se tiene contrato del servicio con "Transportes 

Internacionales Mexicanos. S.A. de C.V." quienes estiman la llegada entre 12 y 

15 días. 

4.7 Formas de pago 

Después de analizar las opciones posibles de pago, sus costos por comisión y 

riesgos. se eligió la siguiente: 

De acuerdo con el importador y considerando que para la compañia la forma 

más práctica de trabajar es solicitando el 50°/o de anticipo a la confirmación del 

pedido y el resto a la entrega en el lugar convenido, que en este caso sera el 

puerto de Barcelona. Se pide a los clientes que depositen la cuenta Nº 

912305802-7 de Banamex y nos envíen la ficha de depósito por fax o 

actualmente podemos manejar transferencias bancarias donde le damos a 

conocer al cliente nuestro número de cuenta y ellos hacen el depósito vía 
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electrónica. en cuanto contamos con la ficha de depósito. se empaca el pedido y 

en cuanto está embarcada la mercancía se solicita el resto del pago. 

Esta forma de pago constituye una forma de financiamiento para la empresa y 

significa una muestra de confianza por parte de nuestro cliente. 
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CONCLUSIONES 

A Jo largo de nuestro trabajo pudimos conocer los tratados comerciales que 

tiene México firmados con otros paises del mundo. el marco juridico de las 

operaciones de comercio exterior y algunas herramientas para conocer el 

potencial exportador de una empresa, además de un caso práctico de 

exportación. 

En las Ultimas décadas nuestro pais atravesaba por fuertes crisis financieras 

que indicaban la necesidad de cambiar su política económica. es así como 

poco a poco se inicia con la apertura comercial para disminuir la inflación e 

incrementar la planta productiva. Para 1981 México comienza con la firma de 

tratados comerciales, y para 2000 ya tenia firmados 11 tratados con diferentes 

paises del mundo. Con una politica comercial mas accesible se busca que 

gracias a ras exportaciones se reviertan los resultados desfavorables que tiene 

hasta ahora en la balanza de pagos. 

Como se pudo observar. el comercio exterior de México es regulado por 

diversas instituciones públicas. a través de diversas leyes y reglamentos de 

alcance nacional, que permiten controlar, normar y en algunos casos impulsar 

y fomentar esta actividad económica. Conocimos los documentos que 

requieren las autoridades aduanales para realizar los trámites de exportación, y 

por Ultimo los programas de apoyo al empresario exportador. 

Para una empresa con iniciativas hacia Ja exportación es necesario contar con 

un plan de negocios y un plan de negocios para la exportación. ahí se podré 

detectar el potencial de la compañia y del producto en el mercado meta: así 

como realizar un análisis de su situación financiera y de FODAS. Aunque en el 

caso práctico de este trabajo se puede observar que la empresa es una 

comercializadora, consideré útil la mención del proceso productivo para 

posibles consultas de companeros universitarios. 



De acuerdo a lo anterior se ha concluido que la empresa México Lindo, S.A. de 

C.V. conoce los mecanismos para llevar a cabo una exportación además de 

tiene Ja capacidad y Jos recursos para incursionar en el mercado de Barcelona. 

considerando las ventajas que otorga el TLCUEM, debido a que la compañia 

cuenta con amplia experiencia en la distribución de artesanias a precio 

competitivo. con calidad en los productos, y esto se pone a prueba en el 

mercado espariol donde existe una gran aceptación de las artesanías 

mexicanas. es así como nuestras actividades se encaminan al Plan de 

Exportación. 

Es dificil el camino del exportador mexicano por que las empresas pequeñas 

deben hacer un esfuerzo extraordinario sobre todo en el primer ario de este 

tipo de operaciones y aún asi tratar de mantener ese esfuerzo constante para 

buscar la aceptación de sus productos y de esta manera abrir el camino a otras 

empresas mexicanas y lograr un óptimo desarrolla económico de nuestro país. 

TESI~ f'0fl.T 
FALLA iJ~ v!tiGEN 
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Cuadro 1 
Balanza de Pagos de México 2001-2002 
Millones de Dólares 
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CUADR<> 2 

Grüfica de punto de Ec1uilihrio 

TESIS CO~T 
FALLA DE OillGEN 
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~<É.XICO Ll:N1'DO, S . ./1. CDe C.'V'. 
Guadalupe Victoria 322, Col. Centro C.P. 54740 
Acámbaro. Guana1uato México 
Tel 17-2-23-30 Fax. 17-2-22-29 
RFC MLl2312850L2 CURP MLJ231285MNSA2 

LX Re_galos 

Factura 
1---"'5~12 __ 

Fecha 
1 B-Octubre-03 

Clionto 
Dlroccl6n ~~-1;_~~J~~°s-~~~~_n_te )3_ar!'¿~!~.!!!!~-~P-_al'\a _________ _ 

Tolófono 
73-93 Fax 98-
39-31-75-18-04 
.9 p 22066 __ _ 

Descripción Unidad Importe Precio 

>-----~~'=ª-----<--------~-------->-~U~n~;t~a~r;~º'---'---------
Orden de 

345412 

Cantidad con letra 

Florero F 007 
de cerámica 

Cua1ro mel novccaenlos cuarenta dOlares americanos 

1,000 piezas usd $4.69 usd 54.690.00 

Subtotal usd $4,690 

IVA 

'Total usd $4.690 
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10 
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K s LXRe~s 

500 kg 345412 
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