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INTRODUCCION

€l Comercio Internacional se ha convertido en el aspecto
economico mas importante en la actualidad, impactado por el
intercambio de bienes y servicios, pues todo los paises basan
sus eslrategias econdmicas en las divisas que se obtienen
por medio de las exportaciones, asi mismo, en México las
exportaciones son tan importantes que hoy en dia, han
llegado a ser la fuente de donde se puede echar mano para

estabilizar la balanza econdmica.

Por medio de las exportaciones podemos crear fuentes
de trabajo para la mano de obra que se encuentra
desocupada, este es un punto bastante favorable para
nuestra naciéon, pues de aqui se desembocan muchos de los

problemas econdmicos de los que sufrimos.

México al no contar con consumidores internos debe
persequir | capturar a todos aquellos compradores que estén
interesados en consumir los productos mexicanos que de

acuerdo a su modo de vida le sean uUtiles.

€n el siquiente trabajo se lleva a cabo un andlisis de
todos los pormenores que se aplican para poder realizar un
proceso de exportacion, ilustréndolo a su vez con un ejemplo

practico de una €mpresa denominada "Jabones €speciales”.



Dentro del andlisis realizado se muestra el camino
adecuado y correcto de la estructura de datos y el llenado de
todos los requisitos que se deben cumplir por parte de
nuestra empresa para la Preexportacion del producto, asi
como el estudio de Mercado y la potencialidad de consumo
con el que se cuenta dentro de los mercados proyectados y
sobre todo las gestiones de créditos Preferenciales con las
que podemos contar, pues solamente por medio de este tipo
de gestiones es que podremos tener el capital necesario, con
tasas congruentes de intereses, para introducirnos a mercados

desconocidos.

También se hace un estudio minucioso de todos los
puntos a favor y en contra de nuestro empresa con relacion al
mercado que nos vamos a enfrentar, tales como la fortaleza,
debilidades, riesqgos, oportunidades, produccion, tecnologia

con la que contamos.

La metodologia es la guia que nos lleva a concluir una
meta o un objetivo especifico; es por medio de la cual se crea
un camino a sequir para obtener la idea que se ha propuesto

alcanzar.

La metodologia que se aplica consta de la estructura de

los principales datos: flujo de acciones y decisiones, reportes
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correspondientes a cada uno de los tipos de estudio y

@5quema propuesto del producto final.
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CAPITULO I
EMPRESA

Los datos relativos a la empresa se agrupan en cuatro

cateqorias:

1. La Organizacion:

%

€l conocimiento del organigrama y atribuciones
de la administracién general tiene como fina-
lidad la de conocer qué niveles, dreas y
puestos tienen las funciones y responsabilida-
des conexas o qué impactan la capacidad

exportadora de la empresa.

€l conocimiento de la Administracién Comercial
tiene por objeto detectar si se cuenta con una
organizacion capaz de absorber las obligacio-
nes relativas al manejo de las exportaciones,
tales como: Cotizaciones internacionales,
Administracién de Llogistica, Tramitacién con
autoridades gubernamentales, tanto dentro de
nuestro pais como en el extranjero, para
asuntos tales como: Cuotas, Certificaciones de
origen, Representacion legal para los efectos
de contratacion, etc., contando con Agentes

Aduanales y autoridades aduaneras, contrata-




cion y manejo de sequros e instrumentos de

pago, elc.

€l conocimiento de la organizacion del drea de
producciéon, nos provee informacion a volumen
exportable, estacionalidad de la produccién,
actualidad de los medios de produccion,
elementos de control y generacién de calidad,
importancia y forma de realizar la funcién de
investigacion y desarrollo para mejoras o para

nuevos produclos. .

€l conocimiento del drea o subrogacién de la
Logistica a un tercero como puede ser el
Agente aduanal, impacta en la determinacion
de posibles problemas de este tipo que

afecten el nivel de servicio a clientes.

Las Finanzas:

®

La situacion financiera (actual y proyectada)
en cuanto a liquidez, solvencia y rendimiento,
puede llegar a constituir un factor de apoyo u

obstruccion al esfuerzo exportador.

€l conocimiento respecto a la necesidad de
apoyo financiero para la exportaciéon enfocado

a la gestion de créditos preferenciales.




5. €l andlisis de su situacién comercial actual puede
proveernos indicadores con respecto a la disponibi-
lidad de recursos para la exportacién, estacionali-
dad, solidez comercial de la empresa, el nivel de
servicio que ofrece, las politicas comerciales que
pueden ser o no competitivas en el mercado
internacional, elementos a considerar en la pro-
mocion | publicidad de los productos vy la estrategia
producto-mercado hacia la diversificacion, simplifi-
cacién, integracion vertical, horizontal, etc., que al
contratarse con las tendencias del o de los
mercados mela sea posible contrastar la estrategia

empresarial incrementando su efectividad.

4.  fuerzos y Debilidades: €n términos generales como
si fuese un organismo total, es conveniente revisar
la fuerza competitiva de la empresa mediante su
perfil de competitividad, que describa las fuerzas y
debilidades con las que cuenta. €ste proceso
constituye un elemento del andlisis de la informa-
cibn obtenida en los Ltres puntos anteriores,

interrelacionado y con direccionalidad.

Lo empresa es una sociedad constituida como Sociedad
Anénima de Capital Variable que se rige por la Ley General
de Sociedades Mercantiles cuya denominacion es ‘Jabones
Especiales, S.A. de CV." siendo su objeto social la fabri-

i
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cacion, venta y exportaciéon de jabones de lavanderia,

medicinales y de tocador.

€sta firma actualmente cuenta con un gran prestigio tanto
nacional como internacional debido al desarrollo sin prece-
dentes que ha logrado como empresa exportadora a lo largo

de los ocho afos que tiene de haberse constituido.

A continuacién describiremos algunos elementos que han

contribuido a dicho desarrollo:

ACCIONISTAS

............. ASESORIA LEGAL

ADMINISTRACION
GENERAL
ADMINISTRACION
PRODUCCION CONTABILIDAD
COMERCIAL

Como se muestra en la figura la empresa muestra con
una estructura funcional que le da la ventaja de minimizar la

duplicacién de personal y de que cada funcidon se concentre

8




en lo que hace para que la administracion general sélo

coordine.

JABONES ESPECIALES Y SUS FINANZAS

ACTIVO CIRCULANTE:

Efectivo en Caja
Disponible en Efectivo
Bancos

Cuenta de Cheques

ACTIVO F1JO:

N =i =i =& =4 =i =3

=~ =~ W N = = = =

Bines Raices
Casa Habitaciéon Altamirano 448

Maquinaria y Refacciones
Pailas; cap. 10 tons.

Batidor; c/serpentin y va,vulas
Compresores para Jabon
Troquelador vertical

Caldera de vapor de 30 H.P.
Molino de Rodillos

Motor de 6 H.P.

Mobiliario y Equipo

Jgo. de Escritorio y sillon ejecutivo
Jgo. Escritorio y sillén secretarial
Magq. de Escribir Oliveti

Kardez Remington 6 charolas
Sillones de Recpecion

Archiveros de 3 gavetas
Aspiradora

Maq. calculadora lettera

4000.000

4,000.000
2,500.000
4,500.000
1,500.000
7,500.000
4,000.000

500.000

800.000
600.000
250.000
120.000

50.000
450.000
210.000

95.000

4,500.000

1,275.000

204,690.000

4,000.000
2,500.000
4,500.000
1,500.000
7,500.000
7,000.000
1,000.000

800.000
600.000
250.000
120.000
100.000
1,350.000
210.000
95.000
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DIFERIDO:
Gastos Constitutivos de Sociedad 1,000.000
Avaluos Bancarios de Inmueble 750.000
Valor de Lotes 19 y 20 de Planta 18,000.000
PASIVO:

Exigible a Corto Plazo:
Adeudos a Bancos
Cuenta 11057-7 Bancomer 6,500.000

€n cifras nos da una visualizacidon general de la solvencia
econdmica con que cuenta la empresa muestra cual es muy
buena debido a los altos saldos en activo fijo y la minima
parte invertida en pasivos lo que da margen a que Si
considera necesario solicite apoyo financiero para las

exportaciones.

1.1 FUERZAS Y DEBILIDADES
DE JABONES ESPECIALES

1.1.1 Fortalezas

Son todas aquellas actividades que realiza la empresa

con un alto grado de eficiencia.

% €l staff directivo trabaja en sintonia y congruencia

con un plan de negocios especificos.

@)
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Se tiene concentrado el objetivo "ser una entidad
econdmica especializada en el proceso bdasico de

exportacion”.

Los productos en cuanto a la calidad se refiere

superan a la competencia.

€xiste un clima sinergético para la solucién de

problemas en la empresa.

1.2 DEBILIDADES

Son actividades que realiza la empresa con bajo grado

de eficiencia:

%  La producciéon no estd a su maxima capacidad.

%  €Existen muchos tiempos muertos por falta de
recursos adecuados.

%  Coslos de operaciéon altos.

%  Poca atencidén a los clientes lejanos debido a la
falta de un sistema adecuado de mercadotecnia
internacional.

1.3 RIESGOS

% Que el equipo y la tecnologia se rezague conside-

rablemente sin ser aprovechado totalmente.




Iniciar sistemas de costos no estratégicos que

resten rentabilidad a la empresa.

Debido a los altos costos separarse del ideario de
calidad que maneja la empresa en pos de una falsa
satisfaccion del cliente.

€xcesiva incongruencia en la paridad cambiaria que
haga inalcanzable la utilidad de productos de

exportacion.

La empresa tenga una estructura pesada y lenta

para reaccionar a los cambios.

1.4 OPORTUNIDADES

€ventos externos que de presentarse, pueden ayudar a

cumplir objetivos:

%

Ser una institucién atractiva para clientes extranje-

ros.

Posibilidad de nuevos alicientes fiscales para las

empresas exportadoras.

Penetrar a nuevos mercados extranjeros.

Posibilidad de llevarse a cabo convenios con las
empresas altamente exportadoras para la aplicacion

del maximarketing.
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% Ante lo complicado de los tiempos, posibilidad de

negociar el porcentaje de costos en mano de obra.

1.5 ANALISIS DE LA CAPACI-
DAD DE PRODUCCION

La politica de exportar sélo excedentes de produccidn en
forma eventual de cantidades no consumidas en el mercado
nacional, cuando éste se encuentra deprimido, no prepara a
los empresas para ser competitivas internacionalmente y
mantiene los riesgos de depender de un sélo mercado, con lo
que su existencia puede ponerse en peligro. Lo deseable es
cultivarse como exportadores permanentes consolidando
mercados | buscando nuevos horizontes para ampliar las
operaciones Y negocios, lo que sélo puede ser realizado con
un esfuerzo serio y constante, que la experiencia ha

| demostrado ser por demds conveniente, para muchas

organizaciones en todo el mundo.

La capacidad de produccion estd intimamente ligada a la
posibilidad de contar en forma habitual con esa produccion
exprofeso hecha para ser exportada. Al detectar que existe
capacidad insuficiente, el siguiente paso es analizar la causa
de ello, la que pudiese ser por insuficientes instalaciones,
instalaciones operadas abajo de su capacidad, falta de
capital de trabajo, o bien falta de insumos que hacen detener
la produccién en ocasiones diversas; esas causas deben ser

estudiadas a profundidad para proponer soluciones realistas
1B



mediante acciones tales como lo son proyectos de inversion,

con o sin respaldo financiero preferencial localizacién de
fuentes de insumos mas confiables, mejoras al proceso

productivo, elc.

1.5.1 Capacidad de Produccion

€l jabon neutro de aceite de coco y algas marinas es
considerado el principal producto de la compadiia debido a
que representa el 80% de la produccidon total considerando
que la planta se hace trabajar cinco dias a la semana con un
so6lo turno para producir 40,000 unidades. Sobre esta base la
capacidad total podria como ser como 50,000 unidades
producidas a la semana. Pero, este limite pude ser
incrementado a través de tiempo extra, lo cual resultard un

limite de 80,000 unidades al agregarse un sequndo turno.

(Ver Diagrama en la Pagina No. 15).

1.6 ANALISIS DE LA ACTUALIDAD
TECNOLOGICA DE LOS ME-
DIOS DE PRODUCCION

Las empresas no se actualizan tecnolégicamente sélo por
el hecho de haber aparecido algun adelanto en los medios de
produccion del drea industrial en la que operan, para ello es
conveniente evaluar si la tecnologia con que cuenta la

empresa la posiciona en alguna desventaja con respecto a

14



RUTINA CORRESPONDIENTE AL ANALISIS DE LA
CAPACIDAD DE PRODUCCION QUE MANEJA
"JABONES ESPECIALES"

CAPACIDAD

DE PRODUCCIOH
INSUFICIENTE

TRANITAR
INSTALACIONES FIMNCIAMIENTO
INSUFI CIENTES PREFERENTE PARA

LA EXPORTACION
’
TRAMITAR
FALTA .
FIMNCIANIENTO
CAPITAL DE
PREFERENTE PARA
TRABAJO
L EXPORTACION
N0 .
f l
?
LOCALIZAR FUENTES
St "
FALTAN CONFINBLES DE
LOCALIZARON
[NSUNOS ABSTECINIENTO A orROS
PROVEEDORES
COSTOS RAZONABLES

FIN FALTA CAPAC



aquellos que la han instalado, todo esto mediante el estudio

de los costos y beneficio que pueda ser disparador de la

actualizacion tecnoldgica de los medios de produccion.

Sabemos que en el mundo actual lo Unico constante es
el caombio, y que los cambios se generan cada vez a mayor
velocidad, pero lo sensato es determinar cuando cambiar en
las condiciones mdas ventajosas. Recordemos que por o
general, el primero que realiza los cambios, no por ello es el
mds exitoso, pero también recordemos que aquel que se
quede rezagado, es posible que no pueda acortar la brecha
que lo separa de sus adversarios y ademas que se acrecienta
su probabilidad de sucumbir cuando el enfrentamiento se
hace mds encarnizado, cosa que a menudo pasa en los
negocios bajo un marco de globalizaciobn mundial y compe-
tencia internacional. €l cbédigo moral frecuentemente ha
estado ausente en las confrontaciones internacionales y esta
ausencia no es excepcion dentro de la competencia en el

comercio mundial.

€l actualizarse tecnoldégicamente supone instrumentar
proyectos de inversién que pueden requerir apoyo financiero,
lo que es funcidon de la banca de desarrollo, a la cual se
puede acudir para obtener mejores condiciones crediticias,
tanto para la exportacion, que en el caso de México, estd a

cargo del Banco Nacional de Comercio €xterior, o para otros

16



proyectos de desarrollo de lo cual es Nacional Financiera el

organismo responsable.

1.6.1 Andlisis de la Capacidad
Tecnologica JEISA

Como hemos dicho, la actualizacion tecnoldégica por si
misma no es un fin, sino que es un medio para contar con
mayores posibilidades de éxito en nuestro esfuerzo exporta-
dor, pero aun asi debemos considerar que la tecnologia a
utilizar debe de ser concordante con el medio fisico,
econémico y social del lugar en donde se opere, si una
ventaja competitiva es la abundancia de mano de obra
barata, una tecnologia de vanquardia que reduzca al minimo
la utilizacién de la mano de obra a altos costos; |6gicamente
no es deseable; asi mismo, una tecnologia disefiada para
clima cdélido, posiblemente no opere al mismo nivel de
eficiencia en otro clima; en resumen, la tecnologia y la
actualizacién tecnolégica con que cuenta JEISA estd de
acuerdo con las caracteristicas de cualquier empresa

exportadora. (Ver diagrama de las Paginas 18 y 19).

17




RUTINA CORRESPONDIENTE AL ANALISIS DE LA
ACTUALIDAD TECNOLOGICA DE LOS MEDIOS DE
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RUTINA CORRESPONDIENTE AL ANALISIS DE LA
ACTUALIDAD TECNOLOGICA DE LOS MEDIOS DE
PRODUCCION (CONTINUACION)
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CAPITULO 11
EL PRODUCTO

Una de las decisiones mas importantes en |la estrategia
del mercado de exportacion es la seleccion de los productos
apropiados para abastecer al mercado meta identificado. La
naturaleza altamente compleja de los mercados de €stados
Unidos requiere que el exportador escoja cuidadosamente el
producto y la estrategia del producto para igualar el producto
con las necesidades del mercado. €l mercado de €stados
Unidos estd caracterizado por su dinamismo cambios
demogrdficos y del estilo de vida, un ambiente altamente
competitivo y una comercializacién con mucha fuerza por parte
de los vendedores de productos han resultado en una
mercadotecnia  dirigida. €sta estrategia identifica los
segmentos con diferentes necesidades, intereses y maneras
de satisfacerlas. Los avances tecnoldgicos y la rapida
obsolescencia cambian y mejoran constantemente las ofertas
del producto en el mercado. De esta manera, la eleccion del
producto y las actividades de mercadotecnia que mejoran las
habilidades para satisfacer las necesidades son cruciales

para el éxito del producto exportado.

€l reto para el exportador es identificar los productos de

tipo mundial para los segmentos especificos del mercado.

€sta iqualacion entre el producto y el mercado meta no es

solamente el interés de los expertos en mercadotecnia de
21



bienes de consumo; este reto predomina en todas las dreas

de producto, consumidor o industrial, siempre que un
vendedor tenga que buscar mercados extranjeros para
abastecer el mercado de €stados Unidos. Los exportadores
que abastecen los mercados de €stados Unidos tienen una
ventaja importante: venden productos establecidos que tienen
un potencial de mercado en €stados Unidos. Sin embarqo, el
exportador debe igualar el producto con un mercado meta y
desarrollar una estrategia de producto adecuada para
alcanzar el mercado meta y convencer a los consumidores de

comprar el producto.

2.1 QUE COMPONE EL PRODUCTO

€l exportador debe estar consciente que el producto es
mucho mas que sus atributos fisicos. €s un concepto completo
de dimensiones tangibles e intangibles lo que constituye la
oferta del producto de una empresa. Los aspectos tangibles
del producto son los aspectos fisicos que mejoran el producto
a los del consumidor, e incluyen cosas tales como percepcio-
nes de calidad, nombre de la marca, caracteristicas estéticas,
imagen de prestigio, servicios de preventa | postventa, y las
garantias que completan la "imagen del producto® a los ojos
del consumidor. Por consiquiente, un producto completo
incluye las caracteristicas tangibles e intangibles que repre-

senta la oferta del producto de una empresa en el mercado,
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es decir, la estrategia del producto para satisfacer las

necesidades del mercado meta.

La mercadotecnia es importante en cuanto que mejora
los aspectos intangibles de la oferta del producto. La
estrategia de mercado requiere entonces, no soélo de las
decisiones concernientes a los aspectos tangibles del
producto, sino también los intangibles que complementan los
aspectos fisicos del producto y lo hacen mds comercial y

consumible.

2.2 FACTORES QUE INFLUYEN EN
LAS DECISIONES DE IMPORTA-
CION DE PRODUCTOS

Varios factores influyen en las decisiones sobre el

producto exportado:
L Responsabilidad del producto.

%  Calidad.

2.2.1 Responsabilidad del Producto

Llos exportadores que venden en los mercados de
€stados Unidos deben estar conscientes del hecho de que la
sequridad del consumidor es un aspecto Importante de la
mercadotecnia en €stados Unidos. Practicamente cada
producto de consumo debe ser disefiado y empacado para

proteger a los consumidores que los utilizan.
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€l concepto de responsabilidad del producto muestra que
los fabricantes y expertos en mercadotecnia son responsables
por los dafios | perjuicios ocasionados por sus productos. Las
demandas por responsabilidad del producto han aumentado
significativamente en los Ultimos afios a medida que el
conocimiento de los consumidores de sus derechos a los

dafos ha aumentado.

€l resultado es un mayor énfasis en la sequridad del
producto tanto en las etapas de produccibn como de
ingenieria (asi como las advertencias de sequridad en las
etiquetas). La Comisidon de Sequridad de los Productos de
Consumo ha establecido estdndares para virtualmente todos
los productos de consumo. A los fabricantes se les requiere
que conduzcan un programa de prueba razonable para
asegurar que sus productos se sometan a establecer los

estdndares de sequridad.

Las leyes de responsabilidad del producto han estado
cambiando para mantenerse actualizadas con los cambios en

el ambiente politico.

Anteriormente los fabricantes y vendedores eran
responsables solamente cuando la negligencia o la falta del

cuidado debido de su parte era confirmada.

Actualmente las cortes estdn tomando una postura mas
dura conocida como ‘responsabilidad estricta”. €l concepto de
24



responsabilidad estricta dice que si un defecto en un producto
es legalmente establecido el fabricante es responsable no
obstante las precauciones que se hayan tomado. Para
protegerse asi mismos los exportadores deben incorporar un
sequro de responsabilidad del producto como un ingrediente
esencial en su estrategia de producto. Llas primas de estos

sequros han aumentado a pasos agigantados.

€n algunos casos la cobertura es casi imposible de
obtener. €n muchas industrias los productores han establecido
sus propias firmas de sequros debido a lo costoso del sequro
de responsabilidad del producto.

Sin embargo el panorama no es totalmente un albur ya
qQue se estdn tomando los pasos en varios estados para
exentar a las companias de la responsabilidad por dafios o
pérdida de propiedad resultante del mal uso de los productos

o de la negligencia del consumidor.

Dada la gran diversidad de leyes y los distintos usos y
costumbres e el Derecho Civil de otros paises "JEISA" se

auxilia de "Allianz México, S.A." Compafia de Sequros.

Este sequro cubre las indemnizaciones por dafos que
ocasione el producto fabricado por "Jabones €speciales” en

Estados Unidos.
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2.2.2 Calidad

Muchos consumidores americanos basan sus decisiones
de compra en parte en la calidad o percepcidon de calidad del
producto. €sta consideracién es muy importante en la
evaluacion del consumidor del valor del producto y sus
capacidades para satisfacer la necesidad. Ninguna érea de la
estrategia del producto es de mayor importancia e interés
para el importador que la calidad del producto. Los
consumidores americanos estdn acostumbrados a niveles de

calidad consistentes.

2.3 ADOPTACION DEL PRODUCTO

Llos productos importados en €stados Unidos serdn

influenciados enormemente por:
L  Requerimientos de importacién.
%  Preferencias del consumidor.
%  Costo.
%  Calidad.

RAequerimientos de Importacion.- Los requerimientos de
exportacion a €stados Unidos son requlados por las
dependencias gubernamentales que aplican la legislacion
promulgada. Antes de la exportacidon la empresa debe
consultar a la dependencia apropiada para obtener los
requerimientos especificos para el producto.
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Preferencias del consumidor.- |las preferencias del
consumidor son Unicas en el mercado de €stados Unidos
donde los compradores son muy exigentes del funcionamiento
de un producto. €n la estrategia del producto el enfoque se
debe colocar en comercializar los atributos del producto al

segmento meta del estilo de vida.

Costo.- €l andlisis costo/beneficio se debe hacer para
comprobar la viabilidad del mercado de €stados Unidos
tomando en cuenta embarque, sequros empaque derechos
arancelarios impuestos y una comercializaciédn con éxito del

producto.

Calidad.- La calidad es un componente vital de cualquier
producto. €l nivel de calidad es percibido en el mercado de
€stados Unidos mediante variables tales como précio
empaque Y promocidon. Los niveles de calidad de las
empresas rivales deben ser evaluados para determinar si el

Producto Importado serd competitivo.

2.4 MARCA

Por definicién una marca es el nombre término sefial
simbolo disefio o alguna combinacion de lo anterior utilizados
para identificar los productos de una empresa y para
diferenciarlos de las ofertas competitivas. €l nombre de una
marca es esa parte de la marca consistente de palabras o
letras que comprenden un nombre utilizado para Identificar y
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distinguir la oferta de la empresa de aquellas de los

competidores.

€l nombre de una empresa es con frecuencia la Unica
cosa que los competidores no pueden copiar. Si un
exportador desea penetrar un mercado de exportacion y
proteger su posicion la marca puede tener la proteccion legal
mediante el reqistro como marca reqgistrada. €ste nombre de
la marca puede ser entonces el despeque de un programa de
mercadotecnia para convencer a los consumidores de que
esta marca satisface sus necesidades y deseos. Desde la
perspectiva del consumidor el nombre de la marca simplifica
la compra garantiza generalmente el mismo nivel de calidad
| permite la expresion de la propia personalidad. € nombre
de la marca desarrolla las cualidades del tipo de producto
propias. €n concreto la marca es valiosa tanto para la

empresa como para los consumidores.

2.5 ETIQUETACION

€l diseno del empaque y la etiqueta de un producto es
importante para presentar y promover el producto al
consumidor. Los aspectos creativos de la etiquetacion nece-
sitan acomodar las palabras y simbolos de la marca misma.
Mdas aun el exportador necesita investigar cuidadosamente
los requerimientos legales referentes a las etiquetas. Los

vendedores deben asequrarse de que la informacién
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Cada una agrega una dimensién importante a la estra-
tegia de promocién y de ninguna manera son mutuamente

exclusivas.

€l exportador necesita combinar estos elementos de una
manera que optimizardn los objetivos de la promocion. La
primera tarea al desarrollar una sélida estrategia de
promocion de la importaciéon es establecer los objetivos de |la
promocién e identificar el mercado meta. La estrategia de
promocion-importaciéon puede requerir un esfuerzo modesto
utilizando solamente a unos cuantos representantes de ventas
o puede comprender el lanzamiento de un programa de

publicidad.

Para enfocar apropiadamente la estrategia de promocion
\ asequrar la efectividad de cada componente de la
estrategia de importacién, cada componente es evaluado
dentro del contexto de la estrategia total de promocidon-

importacion.

3.3.5 Ventas Directas contra

Ventas por Publicidad

La eleccion de la compafia de una estrategia de ventas
directas (push) o a través de la publicidad masiva (pull) como
un objetivo de la promocion, influye fuertemente en la mezcla
de promocién. Con una estrategia de venta directa (push), la
fuerza de ventas y la promocion comercial se utilizan para
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hacer promociéon al producto a través de los canales. €l
fabricante hace promocion fuertemente al producto a través
de los mayoristas; los mayoristas, a su vez, hacen lo mismo
respecto a los detallistas; y los detallistas hacen promocion
muy decidida del producto con los consumidores. Con una
estrategia de venta a través de publicidad (pull) utilizan
grandes qastos de publicidad y una fuerte promocién del
consumidor para desarrollar la demanda del mismo. Una
estrateqgia efectiva, resulta en consumidores que solicitan el
producto a sus detallistas, los detallistas pasan la peticiéon a
los mayoristas y los mayoristas la pasan a los productores
para que suministren los productos, lo cual resulta
efectivamente en un producto que estd siendo ‘jalado” a
través de los canales de distribucion. La preferencia de una
empresa importadora para vender directamente o a través de

publicidad dependerd del producto y su estrategia.

La mezcla éptima o apropiada depende del tipo de
producto y su valor relativo. Por ejemplo, la estrategia de
venta a través de publicidad (pull) apropiada para un
producto de consumo que se compra frecuentemente, que
tiene un valor unitario relativamente bajo y cuyo mercado
meta es relativamente grande, disperso geogrdficamente,
pero altamente accesible a través de los medios masivos. Por
el contrario, un producto que tiene una naturaleza técnica
compleja, se compra con poca frecuencia y disfruta de un

valor unitario relativaomente alto, podria requerir un fuerte
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énfasis en la venta personal y usaria una estrategia de venta

directa (push).

Las técnicas de venta directa o a través de publicidad
también utilizan diferentes estrategias de promocién de
ventas. Por ejemplo, una estrategia de venta a través de
publicidad (pull) requiere el muestreo, premios gratis en el
paquete o gratis en premios por correo, asi como promociones
en el punto de venta. Las estrategias de venta directa (push)
requieren del anuncio cooperativo, descuentos de promocion
y concursos de la fuerza de ventas. Adicionalmente los
programas de incentivos de la mercancia (tales como
descuentos, bonos de incentivos en efectivo para los
intermediarios, la asesoria de la administracion a los
miembros del canal a través de la capacitacion de la fuerza
de ventas y el control del inventario) asi como la asistencia
financiera en forma de crédito y descuentos son también

técnicas muy importantes.
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CAPITULO IV

PRECIOS, CONDICIONES
Y FINANCIAMIENTOS

4.1 INTEGRACION DEL PRECIO
DE EXPORTACION

Uno de los factores mds importantes para concretar un
pedido de exportadores, por supuesto, el precio al que
podemos poner nuestro producto en un mercado del exterior.
€s aqui donde el exportador mexicano encuentra que no
conoce con exactitud los factores que debe considerar para

formar su cotizaciéon internacional.

4.1.1 ;Que significa para una

empresa exportar?

La ampliacién de su mercado, obtener mayores inQresos
y la posibilidad de alcanzar la eficiencia mds alta de su
planta al permitir operar al méximo su capacidad con la

consecuente relaciéon de costos.

Generalmente las empresas han sido planeadas con
fines de comercializar sus productos en el mercado interno,
muy pocas se han planeado y constituido con el propdsito de

exportar.



Por eso la mayoria de la empresas requieren de un

proceso que va desde inquietarse con la posibilidad de
exportar, la captacion de un pedido, o el descubrimiento de
una demanda de su producto de parte de un cliente potencial
en el extranjero, hasta la realizacién de un perfil de mercado,
buscando con mdas bases soélidas la implementacién de un

proyecto de exportacion.
Consideraciones:

%  Su producto compite con precio y calidad.
L  Tiene acceso a financiamentar a la exportacion.

%  Tiene posibilidades de adecuarse a un proceso de

modernizacion.
Tiene acceso a programas de fomento.
Tiene programas de control de calidad.

Considera incrementar su capacidad de produccion.

& & & &

Cubre los requisitos de control de contaminacion

ambiental.

%  Cubrir las normas técnicas ecoldgicas y sanitarias

que requieren los productos de exportacion.

% Tiene una organizacion interna que soporte las
tareas de andlisis de mercados, promociones Uy
comercializacion, logistica de embarques, aduanas,
cobranza, elc.
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Lo importante es que cada area cumpla profesio-
nalmente sus funciones y a medida que las
exportaciones vayan siendo mas importantes para
la empresa, se vayan creando dreas especializadas
para atender adecuadamente las operaciones de

exportacion.

%  Puede su producto adecuarse a los usos, practicas,
costumbres, qustos y presentacién de los consu-

midores extranjeros.

Aspectos Arancelarios:
% Impuestos.
&, Derechos.

Gy Preferencias arancelarias.

Aspecto "No FArancelarios "
Permisos.

Cuolas.

Certificados de origen.
RAutorizaciones.

Cupos.

Normas técnicas.

£ & & & & & F

Normas de calidad.
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Normas de etiquetado.

Normas de embalaje.

flspectos Comerciales:

Principales importadores del producto.
Canales de distribucion.

Medios usuales de pago.

Contratos internacionales de compra-venta.

Dimensiones del producto en relacién a los medios

de lransporte.
Mecanismos de apoyo a las exportaciones.

Publicidad, propaganda, ferias, exposiciones.

Documentacion bdsica:

Factura comercial de venta.

Cumplimiento de obligaciones y restricciones

especiales de acuerdo al producto.
Certificado de origen (en su caso)
Documentacion de embarque.

Lista de empaque.

Carta de instrucciones para el agente aduanal.

Una vez que se han hecho todas las consideraciones

anteriores se procede a realizar la:
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Formacién del Precio de €xportacién contemplado:

v

Criterios alternativos para clasificar los costos
Yy para contratar los factores de comercia-
lizacion.

Seleccion de reglas y términos internacionales
de comercio (INCOTERMS).

Optica abierta que considere diversas alterna-

tivas de costeo y fijacion de precios.

€tapas de la Formacion de una Oferta:

v Costo.

v Precio.

v Cotizacion.

Costo:

. |dentifica la cantidad de dinero que se debe
calcular para cubrir cierta parte del proceso
productivo o de comercializacién.

v €lemento con alto grado de certidumbre y poco
flexible a la negociacion.

Precio:

v E&xpresion final de la articulacién de costos,

que contempla una utilidad 6 rentabilidad.
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v

€s negociable por excelencia.

Cotizacion Internacional:

v

Concrecion que en forma de precio toma en

cuenta los siquientes elementos:

=>

Costos sequn estrategia de determi-

nacion de costos.
Incoterms y otros gastos asociados.
€mbalajes e exportacion.

Trédmites de documentos de exportacion

(permisos, cotizaciones).
Maniobras de carga.
Transporte nacional.

Maniobras en puerto, ferrocarril o aero-

puerto.

Despacho aduanal (costo agente adua-

nal).

Impuestos y derechos.
Sequros (sequn frontera).
Transporte Internacional.
Fianzas.

Gastos financieros (apertura carta de

créedito).
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= Otros (dependiendo del tipo de
producto).

4.2 ESTRUCTURA DEL PRECIO DE
EXPORTACION DE "JABONES
ESPECIALES"

Precio de Fdbrica o de preexpotacion.

Gastos de Control de Calidad.

Marcaje | Etiquetaje.

€mbalaje especial para €xportacion.

Carga del Camion.

&£ FEEEE

Transporte fébrica a terminal de carga al muelle de
embarque.

Maniobra de descarga.

Almacenaje.

Honorarios del Agente Aduanal.

Maniobras de embarque del muelle al barco.
Sequro.

Pedimento de exportacién y Licencias.

Certificado de €mbarque.

EFEFEEEEEE

Impuestos, Derechos o Cuotas de €xportacion.

4.3 FORMAS DE PAGO INTERN-
CIONALMENTE ACEPTADAS

Las formas basicas disponibles para el importador para

pagar las compras de importacion son:
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Anticipos de efectivo.
Crédito documentario.
Cartas de crédito.

Cuenta abierta.

£ & & & &

Ventas a consignacion.

4.3.1 Anticipos de Efectivo

€ste es el método mds sequro para el vendedor/pro-
veedor pero el menos deseable para el importador. Primero,
¢l anticipo de efectivo inmoviliza el capital del importador y
puede lener costos muy altos si las tasas de interés son altas
y si los productos se retrasan. Sequndo, la exposicién al tipo
de cambio de la moneda extranjera es alta a menos que el
pago se haga por compras basadas en precio fijo acordado
previomente. Los cambios en el tipo de cambio de la moneda
extranjera modifican el costo de los productos importados.
Tercero, existe un factor de «alto riesgo debido al
incumplimiento de la orden, cambios en la especificacion, y

demoras en la entrega, transporte, | despacho de aduanas.

€l anticipo de efectivo generalmente se hace remitiendo
el efectivo o un giro bancario por correo. Los pagos se deben
hacer al proveedor extranjero especifico y preferentemente
girado en el lugar del vendedor para evitar demoras

posteriores (despacho del banco). €l uso de telex o S.W.I.F.T
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(Sociedad de Telecomunicaciones Financieras Mundial) son

los medios mas répidos para enviar el pago.

4.3.2 Créditos Documentarios

€ste método comprende el pago sobre una base de
cobro, es decir, el proveedor extranjero envia los documentos
de embarque y otros documentos comerciales y despacho de
aduanas que necesitan ser generados en el pais exportador a
través de una institucién comercial o financiera designada por
el importador, acompanados por un giro dando instrucciones
al importador para pagar a la vista o en una fecha futura (30,

60, 90 6 120 dias generalmente).

Cuando los riesqgos comerciales  politicos se consideran
bajos, los exportadores generalmente optan por que los
pagos sean cobrados por medio de qiros de importacion.
Generalmente un banco es utilizado como una agencia de
cobro para asequrar los pagos de un embarque o transaccion
de importacion. Los giros de importacion son menos costosos
qQue otras opciones | ayudan a la posicidbn competitiva del
proveedor en los mercados extranjeros. €l giro de importacion
es una orden para pagar sin condiciones, girada por el
vendedor o comprador. €l comprador estd obligado a pagar
una cantidad especificada en el giro ya sea "a la vista", por
ejemplo a la presentacion o en una fecha futura. €l girado
(comprador) es notificado en el giro a pagar a un girador

especifico (vendedor).
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€l beneficiario puede ser una compaiia de cobranza,

olra empresa u organizacion, o el girador (vendedor).

Los qiros proporcionan evidencia de una deuda al
exportador de tal forma que es probable que el importador
sea mas cuidadoso en el cumplimiento de la orden de
importacién. €l importador paga por los productos cuando el
giro y los documentos son presentados, es decir, después de
que los productos han sido embarcados y antes de su llegada
(giro a la vista) o después de su llegada (giro a plazo) a los

Estados Unidos.

Alternativa flexible de bajo costo a una carta de crédito y
muy comun en transacciones de exportacion/importacion
cuando las partes tienen una relacion largamente establecida.
Para asequrar el pago por el importador, el exportador
generalmente paga por los servicios bancarios que incluyen a
diversos vigilantes por ejemplo los sequimientos realizados

por la banca de servicio.

4.3.3 Cartas de Crédito

La forma mdés comun de financiamiento o crédito utilizada
en las transacciones de importacion y exportacion es la carta
de credito. Basicamente la carta de crédito es una promesa
documentaria por medio de la cual un banco paga a un
beneficiario designado (normalmente el vendedor) una

cantidad especificada en nombre del importador con tal de
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qQue ciertas condiciones se cumplan. Lla carta de crédito
protege tanto al importador como al exportador en una
negociacion internacional. €l importador estd garantizado de
qQue todos los papeles de trabajo requeridos serdn
presentados antes de que el pago se efectie por la
mercancia. Se asequra al exportador el pronto pago cuando

se hace el embarque por acuerdo contractual.

Las cartas de crédito son la forma mds ventajosa de
pago en las transacciones internacionales especialmente
cuando el proveedor extranjero no estd familiarizado con el
importador de €€.UU. la posicion de crédito del importador y
las condiciones comerciales dentro de €stados Unidos. €l
liesgo para el importador es relativamente bajo para este
término de pago, ya que el exportador no puede cobrar el
pago a menos de que presente evidencia de la transaccion

requerida por el comprador.
Los tres tipos principales de cartas de crédito son:

%  Carta de Crédito de Negociacion Irrevocable: €ste
tipo de carta de crédito no puede ser cancelada o
revocada sin el consentimiento de todas las partes
involucradas. €l término negociacidn significa que la
carta de crédito no restringe el pago a un banco en
particular. €n el examen y aprobaciéon de los
documentos por el banco negociador, el banco

pagard al beneficiario y exigird el reembolso al
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banco emisor, Jabones €speciales prefiere este tipo
de pago, ya que facilita sus transacciones con
"CORSO ENTERPRISE". (Ver muestra e la Pagina No.
23).

Y& Carta de C(rédito Directa Irrevocable: Un crédito
directo es un mecanismo que restringe el pago a un
banco designado el banco pagador generalmente
en la localidad del beneficiario. Un crédito directo
obliga que los giros y documentos sean entregados
en o antes de la fecha de vencimiento en la oficina

del banco pagador.

Y (rédito de MNegociacion Irrevocable Confirmada:
Con esta clase de crédito la obligaciéon del banco
emisor de pagar es respaldada por un sequndo
banco. €l sequndo o banco confirmador obliga el
pago si los téerminos de la carta de credito son

cumplidos, sin considerar si el banco emisor paga.

Al igual que con una carta de crédito de negocia-
cion un banco en la localidad del beneficiario
asequrard que los documentos presentados se
equiparen a los requerimientos y hasta la verifica-

cion de los documentos pagar al beneficiario.

4.3.4 Cuenta Abierta y Ventas a Consignacion

La forma de pago de cuenta abierta es un acuerdo entre

exportador e importador en el cual el pago se hace en una
1



fecha futura posterior al embarque y entrega de los productos
en el punto de destino o almacén del comprador. Con las
ventas a consignacion el proveedor suministra la mercancia al
comprador sobre una base de pago diferido sin efectuar

ningun pago hasta que los productos sean vendidos.

Desde la perspectiva del importador éstas son las formas
de pago mdés ventajosas y sequras. Sin embargo puede ser
dificil obtener el crédito de los proveedores extranjeros
especialmente de los proveedores en paises menos desa-
rrollados debido a la baja disponibilidad de capital y bajos
niveles de capital de trabajo. La exportacion generalmente
requiere cierto financiamiento del proveedor extranjero
debido al periodo de tiempo entre la produccion y el
embarque. Ampliar el crédito involucra un alargamiento
significativo de este periodo. Incuestionablemente este es el
factor de riesgo mds bajo para el importador, ya que el
proveedor extranjero debe adaptarse a la orden muy
estrechamente. Sin embargo la capacidad del importador para
obtener el crédito o la consignacion de la mercancia depende
de la capacidad del importador para generar el volumen de
ventas del producto importado dignas de crédito y pagos

oportunos.
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4.4 COTIZACION DE PRECIOS INCOTERM
(Nuevos International Commerce Terms)

Los incoterms son un conjunto de reglas internacionales

aprobadas por la Cdmara de Comercio Internacional de Paris,

que permite interpretar los principales términos utilizados en

los contratos de compra-venta internacional.

©

€n Fabrica (ex works, en factoria, en plantacién, en

el almacén).

Franco vagon. (FOR/FOT, indicando punto de parti-

da convenido).

Libre al costado del buque ( F.A.S., indicando

puerto de embarque convenido).

Libre a Bordo (F.O.B.), puerto de embarque conve-
nido).
Costo y flete (C&F, indicando puerto de destino

convenido).

Costo, sequro, flete (C.I.F., indicando puerto de

destino convenido).

Sobre el Buque (€X SHIP, indicando puerto de

destino convenido).

Sobre el Muelle (X QUAY) impuestos de aduana
pagados y/o libre de derechos, indicando puerto

convenido.
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€ntrega en Frontera (DELIVERED AT FRONTIER, lugar
de entrega convenido en la frontera.

€ntregado libre de derechos (DELIVERED DUTY PAID,
indicando lugar de destino nido en el pais de

importacion).

Libre a bordo aeropuerto (FOB AIRPOT, aeropuerto

de partida convenido).

Libre transportista (FREE CARRIER, punto conve-
nido).

Flete porte pagado hasta (FREIGHT OR CARRIAGE
PAID TO, indicando punto de descarga convenido).

Flele/porte y sequro pagados hasta (FREIGHT OR
CARRIAGE INSURANCE PAID TO punto de destino

convenido).

Por su parte, los términos revisados de comercio interna-

cional, (Revised American Foreign Trade Definitions), esta-

blece las siguientes cotizaciones:

=

€x-lugar de origen (€x factory, €x mine, etc.), lugar

de origen designado.

FOB .- Libre a bordo:

a) FOB (porteador interior especifico en lugar
interior de embarque especifico).
B




b) FOB (porteador interior especifico en el lugar

interior de embarque especifico).

¢) FOB (porteador interior especifico en lugar

inferior de embarque especifico).

d) FOB (porteador interior especifico en lugar

especifico de exportacion).

e) FOB €mbarcacion (FOB Vessel, puerto especi-

fico de embarque).

f)  FOB (lugar interior especifico en el pais de

importaciéon).

% F.AS. (F.A.S. vessel, libre al costado de la embar-

cacion)
% C&F (costo y flete, nombrando punto de destino).

%  CfF (costo, sequro y flete, nombrando punto de

desltino).
L eX-MUELLe  (€EX-DOCK, puerto especifico de
importacion).
4.5 COTIZACION "JEISA"

€s claro que mientras mdas compromisos adquiera el
exporlador, el precio es mas alto, para compensar los gastos

de ltales compromisos.
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Pero también que el comprador no se sentird satisfecho

con su compra mientras mas responsabilidades y costo asuma

para llevarse la mercancia desde la fabrica del portador hasta

los almacenes del comprador.

Por eso para "Jabones" la mejor ganancia la obtiene
cotizando LAB.

Obligaciones de Jeisa como vendedor:

4.

€ntregar la mercancia de acuerdo con los términos
del contrato de compra-venta, asi como todos los

documentos exigidos en prueba de conformidad.

Colocar la mercancia a bordo del buque designado
por el comprador, en el puerto de embarque
convenido, sequn la forma habitual en dicho puerto;
en la fecha estipulada o dentro del, plazo fijado, y
avisar de inmediato al comprador, de que Ila

mercancia ha sido entregada a bordo del buque.

Obtener, por su cuenta y riesgo, los permisos de
exportacion o cualquier otra autorizacidon administra-

tiva necesaria para exportar la mercancia.

A reserva de lo dispuesto en los numeros 3 y 4 de
la seccion B, sufragar todos los gastos de la
mercancia y asumir todos los riesgos que ésta

pueda correr hasta el momento en que efectiva-
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mente haya sobrepasado la borda del buque en el
puerto de embarque designado, incluso cualesquier
impuesto, derechos (ltasas) o cuotas de exporta-
cion, asi como también los gastos que se deriven de
los trédmites que haya que realizar para cargar la

mercancia a bordo del buque.

Proporcionar, por su cuenta, el embalaje habitual de
la mercancia, salvo que, en ese desterminado
trafico mercantil, exista la costumbre de embarcar la

mercancia sin embalar.

Sufragar los gastos que ocasionen operaciones de
verificacion (control de calidad, medida, peso,
recuento) que sean necesarias para entregar la

mercancia.

Proporcionar, por su cuenta, los documentos usuales
que comprenden que la mercancia ha sido entrega-

da a bordo del buque designado.

Facilitar al comprador ‘el certificado de origen',

siempre que lo solicite y lo pague.

Otorgar al comprador, siempre que lo solicite y por
Su cuenta y riesqgo toda la ayuda necesaria para
obtener el conocimiento de embarque y cualquier
otro documento (salvo el mencionado en el nimero

anterior), expedido en el pals de procedencia y/o
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de origen, Y que pueda necesitar para importar la
mercancia en el pais de destino (y, cuando sea

necesario, para su trdnsito por terceros paises).

Obligaciones de "CORSO eNTERPRISE" como comprador:

s

4

Fletar un barco o bien reservar el espacio necesario
a bordo de un buque <<todo por cuenta>>, e
informar oportunamente al vendedor, el nombre del
barco, el lugar de carga y las fechas en que debe

entregar la mercancia al buque.

Sufragar todos los gastos y asumir todos los riesqos
de la mercancia desde el momento en que hayan
efectivamente sobrepasado la borda del buque en

el puerto estipulado y pagar el precio contractual.

Si el buque designado por él no llega en la fecha
fijada o dentro del periodo convenido, o no puede
embarcar la mercancia al concluir dicho periodo,
sufragar todos los gastos adicionales y asumir los
riesgos que pueda sufrir la mercancia desde la
fecha de expiracion del periodo convenido, siempre
que la mercancia haya sido debidamente consigna-
da, marcada y sea claramente identificable como el

producto objeto del contrato.

Si no ha designado al buque a tiempo o si

habiendose reservado un plazo para hacerse cargo
i)




de la mercancia y/o el derecho a escoger el puerto
de embarque, no hubiere dado instrucciones
delalladas a su debido tiempo, cubra los gastos
adicionales y asuman todos los riesgos que pueda
correr la mercancia desde la fecha de expiracion del
periodo convenido para la entrega, siempre que la
mercancia haya sido debidamente consignada,
marcada y que sea claramente identificable como el

producto objeto del contrato.

Sufragar los gastos que haya que realizar para
obtener el conocimiento de embarque en el caso

previsto en el nimero 9 de la seccién anterior.

Sufragar todos los gastos que haya que realizar
para obtener los documentos mencionados en el
numero 8 y @ de la seccidon anterior incluyendo los
correspondientes a los certificados de origen y

documentos consulares.

4.6 LAS NECESIDADES DE
FINANCIAMIENTO

Los apoyos financieros de las exportaciones son uno de

los elementos de mayor importancia para definir y mejorar la

posicion competitiva internacional de los productos de un

pais, en los mercados mundiales.
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€l exportador que estd en posicion de ofrecer las
condiciones financiamientos mdas atractivas para la colocacion
de su producto, es el que gana un mayor margen competitivo

en su favor.

€l financiamiento para la exportacién, debe considerarse
como un servicio adicional, indispensable para el productor
que introduce o pretende colocar sus articulos en los

mercados del exterior.

Pueden presentarse los casos siguientes: cuando el
productor cuenta con posibilidades aun no aprovechadas de
concurrir a los mercados internacionales, o bien cuando ya se
tenga una amplia experiencia en operaciones de exportacion,
en ambos casos el financiamiento a la exportacion puede ser

el elemento clave para tener éxito.

|, Cuando existen posibilidades de iniciar la pro-
duccién de articulos susceptibles de exportarse. €s
decir, cuando la empresa tiene conocimiento de que
en el mercado exterior, existe demanda de pPro-
ductos que es factible producir, en este caso se
hard lo siguiente:
a) Precisard la magnitud de la demanda, me-

diante estudios de mercado.

b) Analizard los costos y calidad necesarios, para

poder compelir.
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d)

f)

Conocerd las caracteristicas demanda, como
son, su volumen su estacionalidad, las normas

de calidad, presentaciéon y otros factores.

€studiard los medios y costos de transporte,
requisitos aduanales, empaque mAs conve-
niente, medios de distribucién mas adecuados,
sistema de pago, gastos de almacenaje y

olros.

Conocerd los incentivos que ofrece el gobierno

federal y tratard de aprovecharlos al méximo.

Solicitard las condiciones de la demanda
exterior como plazos de entrega | cotizacion
de su producto. €sta informacion puede ser
proporcionada por consejeros comerciales, por
los embajadores, por medio de los consules
de México, o bien directamente; una vez hecho
lo anterior el empresario empezard a realizar
operaciones de exportacién. Cuando el empre-
sario tenga pedidos de gran magnitud, se
puede encontrar con que no cuenta con el
capital de trabajo necesario para producir las
cantidades requeridas, o dar los plazos

solicitados.

€n estos casos es donde el financiamiento es

necesario, pues por medio de los Bancos que
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realicen operaciones relacionadas con el
comercio exterior, el interesado estd en
condiciones de obtener el capital necesario
ofrecer sus productos con mayores Yy mejores

condiciones.

Cuando existe produccion que se estd exportando,
es decir cuando el Industrial ya esté operando pero

tiene necesidad de investigar y estudiar:

a) Tendencias del mercado para asegurar su

participacion en los mercados internacionales.

b) Estudiar variaciones y tendencias de la de-

manda.
¢) €studios de posibles productos competitivos.

d) €studios nuevos disefos de productos mas

adecuados a la época.

€s comUn encontrarse empresas que pierden un
mercado exterior, dificilmente conquistado, por no
preocuparse en adaptar sus propodsitos a un disefio
U presentacion de acuerdo a las necesidades del
mercado o por no mejorar las condiciones de su
oferta de acuerdo con las que hacen otros

competidores.
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4.

Con buen financiamiento, el productor-exportador
puede fabricar los volumenes solicitados de mejor

calidad vy ofrecer mejores condiciones competitivas
de financiomiento.

Cuando existe posibilidades de incrementar la
produccion exportable. Una empresa moderna y
dindmica debe incrementar la produccion exportable
y con esto incrementar sus ventas en el mercado
exterior, proponiendo constantemente sus productos
en diversos paises que se interesen. €l financia-
miento de estas empresas modernas y dindmicas es
considerable tanto para ampliar su produccion como
para mejorar las condiciones de ofertas y hacer una
buena promocion en el extranjero. Los Bancos
ofrecen buen apoyo financiero para esta clase de

operaciones y necesidades.

Cuando existe produccidn susceptible de exportar-
se. Las empresas que en algun momento exportaron
v abandonaron el comercio exterior, previa investi-
gacién y con un financiamiento adecuado, podrian
iniciar nuevamente sus operaciones de exportacion.
€mpresas que nunca han realizado exportaciones y
tengan productos susceptibles de exportar, previo
estudio y con financiamiento adecuado, podrian

colocar sus productos en el mercado exterior.
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4.6.1 Sistemas de Financiamiento

La importancia del factor financiamiento dentro de una
politica general de las exportaciones. Desde hace tiempo el
gobierno federal mexicano ha establecido diversos mecanis-
mos para conocer distintos tipos de créditos, destinados al
financiamiento de las ventas al exterior, a las ventas en la
la eliminacién de

zona fronteriza norte del

pais Yy a

importaciones.

SISTEMAS DE FINANCIAMIENTO 1996
OTORGADOS POR BANCOMEXT

PRE-EXPORTACION VENTAS DE EXPORTACION PROYECTOS DE INVERSION

Beneficiarios | Exportadores directos ¢ indirectos | Exportadores direclos e indirectos | Exportadores directos ¢ indirectos
Destino Produccion,  acopio  y | Venlus de bienes y semicos | v Construccion, —equipamiento,

existencias de materios primos, | destinados o lo exportacion ampliocion o adquisicion de

productos  terminados o | directa o indirecta. instalociones productives.

sewvicios. Se oloign bojo el v Desarollo  tecnologico  y

paquete de ventos del mes diseiio.

anterior ol crédito. Comprende v Desarrollos inmobiliarios

tombién lo importacion de
partes,
demds

malerios  primas,
refocciones  y

componenles auxiliares que se
incorporen o bienes  de
exporlacion. Se otorga bajo la

modalidad de reembolso o

desembolso.  Se incluyen
dentio  del  apartudo  lus
acciones promocionales

encaminadas ¢ lo promocion y
difusion de oferta exportable.

industriales y de semicios:
Construccion ~ de ~ parques
industriales Y su
infraestuctura, ~ osi
megaproyecios turisticos o
superestructura en unidades
de tiempo completo.

como
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PRE-EXPORTACION

VENTAS DE EXPORTACION

PROYECTOS DE INVERSION

Documentadon

Paquete de facturas del meso

Paquete de focturas del mes

la IFl deberd mantener a

Soporte onterior o lo fecho de | onteior o lo fecha de | disposicion de Bancomext el
presentacion de la solicitud de | presentacion del crédito. estudio de crédito y autorizacion
aédito. conespondiente al proyecto de

inversion.

Moneda Dolores y moneda nacional | Dolares y monedo nocional | Délares y moneda nacional
dependiendo de su generacion | dependiendo de su generacion | dependiendo de su generacion
de divisus. de divisos. de divisas.

Monto 100% de los requerimientos | Hosta el 100% del volor | Hasta 70% de lo inversion. El

Miximo | sobre el precio de venta de los | factura de los bienes o sewvicios | beneficiario  deberd  oportar
bienes de exportacion o bien, | del mes anterior o lu solicitud | recursos propios del 30% sobre
de los insumos importados. del crédito. lo inversion y evidencior que
En importaciones el monto por cuenta con capital de trabojo
instumento  de  pago para operar el proyedio.
embarque serd de $50,000
Usd. para desembolso.

Plazo Acorde ol cco productivo, | Hosta 180 dios, confudos o | Se defermina cuso por caso
pudiendo llegar hosta 180 dios | portir de la fecha de descvento, | acorde o los corateristicas del
pare monufactures y hesta | negociacion de lo L/C o fecha | proyecto.

360 dias para sectores como el | de emborque en aceptacion

agropecuario, bienes de capital | boncario.

y olios. Plozo acorde a lus cond. pact.
TusuenDls. | Libor+ 2.5 a Exportadores Dir. | Libor + 2.5 a Exportadores Dir. | Libor+6 Pluzo de hasta 20 afios.
y MN.aplic. | Libor + 2.5 a Exp. Indirectos. Libor + 2.5 a Exp. Indirectos. THE + 1 a plozo de 5 afios.

0 los IFV's CC 405 p/reembolso de | TIE pora MN. THE + 2 « plazo de 10 aiios.
importaciones TIE para M.N. THE + T o para compra de Eq. de

compulo.

Amorlizaciones | Al vencimiento Al vencimiento Mensuales,  trimestrales o
anuales, de acverdo af flujo del
proyecto.

Comisiones | En la importacion, los L/C en | Ninguno 0.05% anual por saldos
Boncomext | su cuso y lus de seguro vio programados no dispuestos y los

Eximbak  0.95%
wédito.

sobre el

que en su caso aplique lo fuente
de recursos.




PREEXPORTACION VENTAS DE EXPORTACION PROYECTOS DE INVERSION
Beneficiorios | Empresus  de  los  sectores | Exporfadores directos e indirectos | Empresas importadoras
apoyables por Bancomext
Destino Adquisicion de  magquinaria | Consoliducion de posivos de | Adquisicion de productos bisicos
nueva o usada procedente de | corto, mediano o largo plazo, de EUA y Canadd, o trovés de
Estados Unidos con IN minimo | derivados de  operaciones los lineas de wédito de
del 50%, opera bajo el sistema | descontadas en Bancomext o imporlacion garantizadas por
de desembolso y reembolso | apoyadus con recursos de o lo Commodity  Credit
(con antigiedod maximo de | Banca Comercial. Corporation (CCC) y la Export
B/L de 150 dias). Development  Corporation
(EDOQ).
Importucion de otros paises de
equipos Nuevos cuyo pago
haya sido pactado a fravés de
las lineus Eximbanks.
Documentacion | Focturos y conocimiento de | Estudio de aédito y su | Corta de crédito imevocable.
Soporle embarque en lo modalidad de | outorizacion comespondiente.
reembolso, y curta de crédito
imevocable para desembolso.
Moneds | Dolares y moneda nocional | Dolores y moneda nacional | Délares y moneda nucional.
dependiendo de su generacion | dependiendo de su generacion
de divisas. de divisus.
Monto H osto e 85% del volor | Hostael 100% del valordelos | Hosta ¢ 100% de los
’ factura. lmporte por operacion | posivos, incluyendo intereses | requerimientos, el monto
Maximo | o0 FUA de 50 mil o 5 | ordinorios devengados o lo | minimo por operucion es de 100
millones de dolares. Para otios | fecha de autorizacion del | mil dolures y por embarque 50
paises, lo que indique lo fuente | - crédito. mil Usd.
(e recursos.
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- . T . LEe.

PREEXPORTACION VENTAS DE EXPORTACION PROYECTOS DE INVERSION
Plazo Hasta 5 wilos confados a purtir | Hosta 20 aios, induidos, 5 | Hasta 5 aiios, contados o partir
de lu fecha de negociacion de | aiios de gracia para créditos en | de lo negacion de lo L/C.
la L/Cde lu presentacion de lo | délares.
operacion para el reembolso. Hosto 10 fies, induidos 3
aiios de gracia, pora créditos
en moneda nacional.
TosaenDk. | *CC+05 Libor + 6 *CL+05
y MN.aplic. | THE+ 1 en MN. Hasta 6 aiios: THE + 2 THE
s IFI's Hasta 10 aiios: THE + 3
Amortizaciones | Semestiales  en  dolares | Mensual, timestral, semestral | Semestales  en  dolores,
mensuaHrimestral en M.N. 0 anual. mensuakrimestral en MN.
Comisiones | Los de corta de aédito y los | 0.25% sobre montos no | En su cuso los que aplique
Buncomext | que en su coso determine lo | dispuestos. Bancomext o lo fuente de
fuente de recursos, tales como eCUrS0s.
primas e seguro.

Los exportadores indirectos podrén ser financiados en

dolares siempre ) cuando cumplan cualquiera de las
siguientes tres condiciones:
1) Cuando sus facturas se encuentren denominadas en
dolares;
9)  Realicen el cobro de las ventas en moneda nacional
al tipo de cambio de la fecha en que reciben el
pago correspondiente.

3)  Cuenten con el soporte de una cobertura cambiaria.

* Costo de captacion mas ISA.
Mayor informacion en los teléfonos (42) 24-06-36 y 12-
94-94 del drea de Promocion y Desarrollo de Negocios.
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CAPITULO V

ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

5.1 CANALES DE DISTRIBUCION EN
LA COMERCIALIZACION DE LAS
EXPORTACIONES

Colocar los bienes y servicios donde y cuando son
necesarios | facilitar el cambio de propiedad y transferencia
del titulo ocurren dentro de los canales de distribucion. €n
algunos casos, la ruta que los bienes y servicios toman
durante estas funciones es relativamente corta y sencilla.
Otras rutas son mdés complejas y largas. Sin embargo el
exportador debe tener un entendimiento funcional de la ruta
completa que un producto extranjero debe retomar para llegar
a las tiendas en cualquier ciudad o pueblo de €stados
Unidos.

Los canales de distribucion facilitan el flujo de los bienes
| servicios, reducen el nimero de transacciones requeridas
para llegar al consumidor final. Los canales proporcionan
ulilidades de tiempo y posesion es decir los canales de
distribucién colocan los productos donde estdn los consu-
midores y facilitan la transferencia del titulo tomando
posesion de los bienes y transfiriendolos hasta los
consumidores finales en el momento en que los consumidores

los compran.
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Los canales de distribucion ajustan las discrepancias

entre la oferla y la demanda. Los productores generalmente

quieren producir y vender en grandes cantidades de uno o

unos cuantos productos. Llos consumidores por otra parte

quieren comprar por pieza un producto a la vez. Los canales

de distribucion ajustan estas discrepancias acumulando los

productos de los diferentes productores y dividiendo las

ordenes de volumen en cantidades mds pequenas para

vender a los intermediarios mds cercanos al mercado.

Para cumplir con estas funciones los canales de distri-

bucién desempenan las siquientes actividades:

=

Transferencia del Titulo.- Facilitando el intercambio

de propiedad del productor al consumidor.

Promocion.- Desarrollo de la mezcla promocional
para informar y persuadir a los consumidores

polenciales.

Negociacion.- Biusqueda  negociacion de  los
términos de venta con consumidores actuales y
polenciales de tal forma que se pueda efectuar la

transferencia del titulo.

Distribucion Fisica.- Transportar y almacenar los

bienes.
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%  Financiamiento.- Adquirir y dispersar los fondos

para cubrir el costo del funcionamiento del canal.

Y  Joma de Riesgos.- Asumir los riesqos en conexion

con el trabajo desempenado del canal.

Y  Ordenamiento.- Anticipar las necesidades del
consumidor y ajustar la oferta de la compadfia al
mercado. €sto contempla actividades tales como
reunion de un gran numero de proveedores dividir el
volumen, inspeccionar, probar y juzgar la calidad de

los productos.

%  Pago.- Retrofinanciomiento de los compradores a

los productores.

5.1.1 Estructura del Canal de Exportacion:

Transferencia del titulo

Una estrategia de mercadotecnia de exportacion incluye
una serie explicita de objetivos y politicas que definan el tipo
de sistema de comercializacion deseado, el nivel de servicios
necesarios para proporcionar el producto a los consumidores
y el nivel de control deseado, dadas las condiciones
competitivas y recursos de la compania. €stos factores que se
esludian mas adelante en este capitulo, afectan las deci-
siones del canal y las opciones estratégicas. €n el proceso el

canal de comercializacion de la exportacion debe ser
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integrado con otros elementos de la mezcla de mercadotecnia
para permitir a la empresa exportadora llegar efectiva vy

eficientemente a su mercado meta.

Las estrategias y objetivos del canal, son criticas para el
¢xito de la empresa y tienen algunas caracteristicas
importantes. Primero las decisiones del canal de comercia-
lizacion se toman con poca frecuencia. Muchos sistemas de
canal de comercializacion una vez puestos en practica, llegan
Q ser una caracteristica semipermanente de la estrategia de
mercadotecnia. Otros factores de la comercializacion (tales
como introduccién del nuevo producto actividades promocio-
nales | decisiones sobre fijacion de precios, por nombrar
algunos) llegan a ser mdas relevantes para las decisiones
recurrentes de comercializacion. La administraciéon del canal
de comercializacién wvuelve a las actividades repetitivas
diarias, dirigidas a mantener la cooperacion y la productividad
en los niveles deseados de las diferentes unidades
organizacionales que comprenden el sistema del canal de

comercializacion.

Sequndo, no hay una percepcidon inherente del riesgo
conespondiente en cambiar los patrones establecidos de
distribucion. Una vez que el sistema del canal es puesto en
vigor existe la tendencia de mantenimiento y estabilidad. €l
cambio solamente ocurre bajo circunstancias muy presionantes

(por ejemplo incumplimiento o falta de productividad). €n
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muchas cateqgorias de productos (tales como ropa, alimentos
procesados, calzado y automoéviles) existe una estructura bien
definida del canal de comercializaciobn que funciona
efectivamente para llegar a los segmentos significativos del

mercado en €stados Unidos.

Las caracteristicas recién mencionadas indican clara-
menle que la decision sobre el canal cuando se pone en
practica o revisa por primera vez necesita una consideracion
muy cuidadosa y consciente por parte del gerente de
exportaciéon. Las decisiones sobre el canal de comercializacion
son criticas, en tanto que estas decisiones afectan la
habilidad de la empresa para llegar a su mercado meta. De
igual forma estas decisiones conllevan riesgos financieros, ya
que la empresa debe poner en vigor desarrollar y mantener el

sistema del canal existente.

5.2 FACTORES QUE AFECTAN LAS DECISIONES
SOBRE EL CANAL DE EXPORTACION

Las decisiones que son comunes en el desarrollo de un
canal de distribucién, de exportacion efectivo y eficiente son
lomadas generalmente por el fabricante. Sin embargo en las
actividades de exportacion un intermediario importador
generalmente tiene un voto importante en el proceso de la
loma de decisiones. €sto surge de la naturaleza misma del

proceso de importacién. €l productor de los bienes estd
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localizado en un pais extranjero. Frecuentemente el productor
extranjero tiene poca o ninguna experiencia en el mercado de
€stados Unidos y debe confiar en la experiencia y perspicacia
del intermediario exportador. Ya que ninguna de las
decisiones sobre el canal se pueden tomar independien-
lemente de olros elementos de la mezcla de mercadotecnia,
el productor extranjero y sus principales miembros del canal
deben desarrollar una cooperacion muy estrecha. Conse-
cuentemente uno de los factores principales que afectan las
decisiones sobre el canal en las actividades de importacion
es el grado de experiencia del productor extranjero. Otros
factores son el tipo de sistema de comercializacion deseado,
el grado de control deseado, la situaciéon competitiva y el

coslo.

5.2.1 Grado de Experiencia en Comercializacion

Muchos productores extranjeros particularmente las
empresas madas pequenas ltienen pPoca experiencia en
comercializacién para establecer un sistema de canal de
importacién amplio para cubrir adecuadamente el complejo y
vasto mercado de €stados Unidos. Por el contrario trabajan a
lravés de un intermediario importador quien actia como
distribuidor o lider del canal. €xisten grados en cuanto a lo
directo en la exportacién que estén altamente relacionados
con la necesidad percibida de la experiencia en mercado-

tecnia y familiaridad con el mercado de €stados Unidos.
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€l productor extranjero tiene dos opciones bdsicas

cuando entra por primera vez a un mercado de exportacion:

%  Canales de distribucion de importaciones directas.

%  Canales de distribucién de importaciones Indirectas.

Al desarrollar un canal de distribucion de importacion
directo, el fabricante extranjero decide vender directamente a
los agentes distribuidores y otros intermediarios quienes
comprenden el canal de distribucion de la importacion. €ste
meétodo directlo exige una experiencia en comercializacion
significativa y participacion financiera. Un ejemplo de este

canal de dislribucion es el usado por la industria automotriz

japonesa en Estados Unidos.

Cuando un fabricante extranjero decide que el canal de
distribuciéon de importaciéon mdés atractivo es directo entonces
se debe considerar una subsidiaria de propiedad conjunta o
lotalmente propia como un canal alternativo para servir como

importador, distribuidor o mayorista.

De manera similar un importador puede decidir formar
una coinversion con un productor extranjero para importar y

distribuir los productos del exportador.

Dicho arreglo permite la coinversion o empresa propia
un medio para controlar la estrategia de comercializacién de

la empresa, desarrollando su propia estrategia de producto,
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administrando su propia fuerza de ventas y esfuerzos de
ventas y usando todos los medios disponibles en €stados
Unidos para promover sus productos sin tener que depender
de un importador o distribuidor independiente para hacer

estas tareas de comercializacion.

la importacién a través de una subsidiaria puede
asequrar al proyecto de importacién la presencia continua de
un producto en el mercado y permitir al productor extranjero
proporcionar una gama total de servicios de apoyo al

comprador.

De manera similar permite al proyecto de importaciéon,
obtener la experiencia relacionada con el mercado y estar en
una posicion de responder a las amenazas | oportunidades

planteadas por los cambios ambientales.

De igual forma este tipo de arreglo del canal, puede
facilitar una expansion posterior en el mercado, permitiendo
al proyecto de importacion explotar totalmente sus ventajas
competitivas en el mercado meta y controlar las actividades

de produccion y comercializacion.

Los canales de distribucion de importacion indirectos
incluyen la relaciéon con el intermediario importador gene-
ralmente un distribuidor importador quien sirve como un lider
del canal en nombre del fabricante extranjero (como en el

caso de un agente o agencia comisionista) o en su propio
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nombre (como en el caso del comerciante importador quien

compra los bienes al contado del productor extranjero).

€l papel del intermediario llega a ser un enlace vital y
critico entre el productor y los consumidores, proporcionando
la experiencia para obtener el acceso al mercado y
designando el sistema del canal necesario para explotar un

segmento particular del mercado.

Y ejecutar las funciones del canal mediante la integra-
cion hacia adelante es decir entrando en actividades de
distribucién y mayoreo de importacion para incrementar el

control sobre las estrategias de comercializacion.

La integracién del canal requiere la coordinacion del
esfuerzo a lavés del sistema del canal y el importador
elimina la necesidad de intermediarios si el objetivo del canal

es mejorar la eficiencia y funcionamiento del canal.

5.2.2 Situacion Competitiva

Los mercados de €stados Unidos donde la disponibilidad
del producto y las précticas de comercializacién son altamente
complejas, una estrategia del canal no puede ser desarro-
llada adecuadamente sin una evaluacién del ambiente

competitivo.

Un fabricante o exportador no pueden ignorar las

eslrategias competitivas lo cual incluye la evaluacién de las
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estrategias competitivas de los fabricantes nacionales asi

como de otros exportadores extranjeros en €stados Unidos.

FABRICANTE
EXTRANJERO
EXPORTADOR COINVERSION

L Amm

tDISTRIBUIDOR DE EXPTRTACION

EXPORTADOR-MAYORISTA
& k_. v Comerciante mayorista.

: v Agentes y Corredores.

v Sucursales de venta del

fabricante.

EXPORTADOR-DETALLISTA
v Tiendas de especialidades.
v Tiendas departamentales.

v Tiendas de descuento.

v

v Supermercados.

v

v Supertiendas.

v Venta al menudeo por correo.

—— Directo

---------- Indirecto




5.3 CANAL DE DISTRIBUCION DE
IMPORTACION CONVENCIONAL

5.3.1 Costo

Todos los factores descritos anteriormente tienen un
impacto en la distribucién de los recursos de la empresa y los
costos de comercializaciéon. Desarrollar, mantener y motivar a
los miembros del canal también, llega a ser una parte integral
de la estrategia del canal. Consecuentemente el costo
<<costo de desarrollar y mantener un canal de distribucién>>
es el factor equilibrante en las decisiones del canal. Un
equilibrio cuidadoso debe existir entre los objetivos de la
comercializacion los recursos de la compafila y los costos
asociados con el desarrollo y mantenimiento del canal. €n
muchos casos no hay canales de distribucién de exportaciéon
claros que estén arreglados por anticipado. €l exportador
debe ser capoz de evoluar su propia experiencia de
comercializaciéon, el tipo de sistema de comercializacidon
deseado, el grado de control deseado y la situaciéon
competiliva en teérminos de los mercados meta para
desarrollar una estrategia completa del canal para lograr las

metas \ objetivos.

5.4 CANALES DE DISTRIBUCION DE
PRODUCTOS DE EXPORTACION
Los exportadores pueden escoger de una variedad de

arreglos del canal para entrar y cubrir el mercado de €stados
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Unidos. €n la seccién anterior se estudiaron los factores
principales que afectan las decisiones sobre el canal. Ademas
de estos factores otras influencios (tales como las ca-
racteristicas del producto el drea del mercado y la compadia
misma) tendrdn un impacto en si un canal es directo o
indirecto largo o corto. Por ejemplo un fabricante extranjero
produciendo unos cuantos articulos sencillos (tales como
tornillos, clips para papel o guantes de trabajo para los
cuales existe la necesidad de un canal largo) puede entrar en
una reqién particular a través de un distribuidor importador
que pueda proporcionar el sistema de canal adecuado para
explotar el mercado de €stados Unidos efectivamente. Por
olra parte los proveedores industriales conociendo las
necesidades y localizacion de sus mercados puede decidir ir
directamente con sus consumidores usando un representante

o agente del fabricante.

Para establecer un marco, para permitir al exportador
evaluar los canales alternativos disponibles, para formar un
sistema de canal, esta seccion se enfoca en el menudeo y
mayoreo Y las instituciones prototipo que integran a Jabones

Cspeciales.

5.4.1 Menudeo

€l menudeo estd definido como todas las actividades

qQue son propias en la venta de bienes y servicios

directamente a los consumidores finales. La Oficina del Censo
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de €stados Unidos indica que hay aproximadamente 1.5
millones de unidades sencillos y mas de 330,000 tiendas
detallistas de unidades multiples y aproximadamente 150,000
operaciones de venta directa en €stados Unidos. €n 1984, las
ventas al menudeo alcanzaron $1.573 mil millones. Llas
instituciones detallistas proporcionan una enorme variedad de
articulos nacionales e importados al consumidor americano en
un intento por satisfacer las necesidades abundantes y

altamente distintivas de los mercados de €stados Unidos.

A medida que el consumidor exige una variedad
extensiva de articulos, precios de amplio rango, calidad y
lineas de producto innovadoras, actividades de venta al
menudeo estdn continuamente evolucionando para satisfacer
estas demandas. Supermercados, ltiendas de conveniencia y
comerciantes masivos satisfacen la demanda del consumidor
con precios de conveniencia, competitivos y una amplia
variedad de productos. Los centros de compra planeados,
disefiados para satisfacer las necesidades de los mercados
mela especilicos, proporcionan a los consumidores una
variedad de productos y servicios en las dreas urbanas y

suburbanas.

Los detallistas deben determinar la oferta del producto,
lo cual incluye conveniencia, compra y productos de
especialidad. los detallistas del pais son de todos los

tamafos y tipos organizacionales.
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Nuevos tipos de venta al menudeo siguen emergiendo
en respuesta a las preferencias cambiantes del consumidor y
patrones de compra. Sequn la linea de producto vendida, los
detallistas pueden ser clasificados como tiendas de
especialidades, tiendas departamentales, supermercados,
tiendas de conveniencia, tiendas de descuento, supertiendas

|) ventas de 6rdenes por correo.

5.4.2 Mayoreo

€l mayoreo estd definido como las actividades de las
personas | establecimientos que venden bienes | servicios a
olros comerciantes y usuarios comerciales o institucionales
para reventa o uso de negocios. Los mayoristas son un enlace
vital en los canales de distribucion, ya que proporcionan
selvicios que crean eficiencias en el flujo de los productos

desde los productores hasta los consumidores.

Primero, los mayoristas transportan y almacenan
productos en lugares convenientes para los detallistas vy
consumidores. Debido a que los mayoristas compran en
grandes cantidades en volumen y manejan grandes inventa-
rios, los fabricantes y detallistas se benefician a medida que

sus necesidades de inventario son reducidas.

Sequndo, los mayoristas compran en volumen Yy ensam-
blan variedades de los diferentes fabricantes y después
dividen el volumen, es decir, venden en cantidades mas
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pequeias a un gran numero de intermediarios, pequenos
mayoristas y detallistas sequn las necesidades del mercado.
Tercero, los mayoristas sirven como una fuente de informacion
de comercializacion, una funcidn especialmente Util para los
fabricantes extranjeros. €l tipo de informaciéon proporcionada
incluye la aceptacion del mercado, tendencias del merado v

eslrategias competitivas.
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CAPITULO VI

ARANCELES Y BARRERAS
NO ARANCELARIAS

6.1 RESTRICCIONES ARANCELARIAS

Para efecto de la Ley de Comercio €xterior, los aranceles
son las cuotas de las tarifas de los impuestos generales de

exportacion (e importacion), los cuales podran ser:

&  AD-VALOREM.- Cuando se expresen en terminos

porcentuales del valor en aduana de la mercancia.

Y  Especificos.- Cuando se expresen en términos

monetarios por unidad de medida.

W Mixtos.- Cuando sea una combinacidon de los dos

anteriores.

De acuerdo con lo previsto en las tarifas de impuestos
generales de exportacién e importacion, el producto principal
de Jabones €speciales estd exenta de cualquier arancel.
Quedando determinada la fraccion arancelaria de la siguiente

manera:

CUOTAS

FRACCION NOMENCLATURA ESPECIFICA AD-VALOREM

3401.11.50 Jabon en barra Excento Excento

1006
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6.2 RESTRICCIONES NO ARANCELARIAS

Conforme a lo dispuesto por el Tratado de Libre Comercio
con América del Norte la Unica restriccién no arancelaria que
tiene el producto de Jabones Especiales para ser exportado a
Cstados Unidos es el certificado de calidad expedido por la

dependencia correspondiente.
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CAPITULO VII
TRANSPORTE

7.1 TIPOS DE TRANSPORTE

Los transportistas son organizaciones Yy compafias que
hacen uso de los vehiculos para desempefar servicios de
transporte por ferrocarril, aire y agua. €stos servicios son
realizados bajo contratos de embarque en base a los cargos
conocidos como clases de tarifas. Los transportistas estdn
clasificados en varios grupos por razones de distincion y

simplificacion.

Muchas compafiias de transporte tienen un extensivo
equipo de lransporte de linea o instalaciones sobre la
carretera | por lo tanto pueden dar servicio a sus clientes
directamente. €stos son los transportistas directos. Por otra
parte, algunas compadias no estén equipadas tan exten-
sivamente y por lo tanto son aptas para comprar el servicio de
otras companias de transporte. €stos son los transportistas
indirectos. €jemplos de transportistas indirectos son los
remitentes de flete terrestre y los remitentes de flete aéreo.
Los tipos de transportistas mas comunmente utilizados en el

comercio internacional son:

% Transportistas comunes;
©  Transportistas por contrato;

%  Transportistas privados.
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los Transportistas Comunes.- Deben ofrecer sus
servicios a cualquier empresa o individuo que los requiera |
no pueden rehusar excepto por una causa razonable. €stan
regla-mentados por el gobierno federal, aunque una reciente
legislacion les ha permitido mds oportunidades para mejorar
sus servicios y operaciones. Los transportistas deben publicar
sus tarifas periddicamente y deben ofrecerlas indistintamente
a todos los clientes que soliciten servicios similares. Los
transportistas comunes trabajan dentro de horarios requ-
larmente programados entre los puertos establecidos a través
de todo el mundo, sin considerar si los transportistas estan

completos o no.

Llos Transportistas por Contrato.- Transportan a una
clientela selecta con quien existe un contrato formal de uno o
muchos viajes o embarques. Los servicios proporcionados
estdn programados para satisfacer las necesidades de los
clientes y de esta manera las tarifas varian sequn el tipo de
servicio ofrecido, el producto, tamafo de embarque, distancia
recorrida y otros. las tarifas son negociadas en base a la
demanda del mercado y las implicaciones de costos. Muchos
transportistas comunes también ofrecen sus servicios bajo
contratos formales con el mismo servicio especializado que un

transportista por contrato.

€n este caso, el embarque que estd siendo transportado

se conoce como flete reqgistrado. Llos transportistas por
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contrato, opuestos a los transportistas comunes, ofrecen
servicios no programados esencialmente a cada puerto en el
mundo, pero se mueven solamente cuando estd totalmente

cargado o es econdmicamente capaz de hacerlo.

los Transportistas Privados.- Son compaiias ©
individuos que lransportan sus propios productos en sus
propios vehiculos. €ste grupo comprende el 90% del
transporte dentro de €stados Unidos. Sin embargo, los
transportistas privados no juegan un papel muy significativo
en el comercio internacional debido a las politicas restrictivas
de los gobiernos extranjeros. €stas empresas generalmente
poseen sus propias flotillas de transporte tales como barcos,

camiones ) aviones.

7.2 TARIFAS DE FLETES

Las tarifas de fletes son las recompensas pagaderas a
los transportistas <<ya sea transportistas privados comunes o
por contrato>> para el transporte de los productos. Las tarifas

de fletes por la carga son expresadas generalmente en

términos de peso o volumen. €l peso generalmente se
expresa en peso-tonelada. €xisten diferentes medidas peso-
tonelada que son utilizadas en el comercio internacional.
€stados Unidos utiliza la tonelada corta americana con un
equivalente de 2,000 libras y los britanicos utilizan la
tonelada larga equivalente a 2,240 libras. Lla medida por

volumen utiliza el equivalente de la tonelada larga de 40 pies
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cUbicos. Sin embargo con el creciente uso del sistema métrico
se estd haciendo cada vez mds frecuente tener tarifas
cotizadas en términos de 1000 Hilogramos por tonelada
métrica (2,205 libras). La medida de volumen de la tonelada

métrica es 1,133 metros cubicos de 35.33 pies cubicos.

€l precio de los servicios de embarque es expresado
como una tarifa de flete. Los cargos ofrecidos por las
compafiaos de embarque son afectados enormemente por la
competencia, las fuerzas del mercado de la oferta y la
demanda, el tipo de producto correspondiente y la cobertura
geogrdfica. €l precio final es un precio fijo para un periodo
establecido pero se revisa reqularmente. Se requiere que las
compafias de linea presenten los programas de tarifas al
Consejo Maritimo Federal (FMB por sus siglas en inglés). Una
tarifa es la lista de las clases de tarifas presentadas ante el
FMB mostrando los tipos y reglas de la compaiia de
embarques. Las cotizaciones de la tasa son expresadas en
una base peso o volumen a eleccion del barco. €sto significa
que la tasa cotizada puede ser aplicada en tonelada métrica
o en volumen métrico cualquiera que produzca el mayor
ingreso. €ste método de valuacion de precio permite al barco
cargar larifas de fletes que asequrardn una carga total a un
ingreso maximo. La medida de la carga menor de 1,133
meltros cubicos (volumen métrico) se carga en tarifas peso

tonelaje. La medida de la carga mayor de un volumen
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tonelada mélrica se carga en tarifo de volumen los cuales

generalmente son mas altos que los cargos por peso.

Formalizando el sistema de fijacién de precios los
importadores deben reconocer ciertos factores que influyen en

las estructuras de la tarifa:

%  Especificaciéon del barco la  cual proporciona
informacién sobre el  tipo de barco que se esta
considerando  (transporte de volumen buque,

pelrolero o contenedor);
%  Tipo de trafico que estd siendo transportado;

%  Condiciones generales del mercado lo cual incluye

los elementos de demanda y oferta;
%  Costos implicitos y explicitos;

% Lo disponibilidad de un transportista particular en

un momento particular en un lugar particular.

De todas las formas de transporte, el flete aéreo es el
mas caro en costo por tonelada. Aun asi, el flete aéreo esta
llegando a ser cada vez mds importante en el comercio
internacional principalmente, debido a los hechos de que el
transporte aéreo es en mucho la forma mds répida disponible
U que su capacidad se ha expandido con los aviones de
cabina ancha actualmente en el servicio de carga. Ahora sélo

toma unas horas embarcar productos que anteriormente
13



habria tomado semanas o meses en las otras formas. Ya que
los transportes aéreos son vehiculos de baja capacidad que
requieren una cantidad significativa de caballos de fuerza por
milla tonelada, es sabido que los costos son altos. €sta forma
se ajusta mejor a mercados especificos: productos fragiles,
perecederos, productos con una naturaleza de emergencia y
sobre todo, productos fabricados cuyos costos son altos en
relacion con su volumen. €jemplos son perfumes, productos de

alta tecnologia y ropa de moda.

Con mucho el mejor margen competitivo en este negocio
desreqularizado es la fijaciéon de precios y el servicio. €n la
fijacion de precios, uno debe poner mucha atencién a las
tarifas de transporte aéreo-tarifas que deben ser aprobadas
por los gobiernos de los paises comercializadores y
especificadas en acuerdos bilaterales. €n €stados Unidos, se
deben presentar los programas de tarifas ante el Consejo de

Herondutica Civil.

La fijacion de precios de la tarifa del flete en la industria
de la carga aérea esté mucho mdés organizada que en la
industria de la navegacion. €xisten cuatro series de tarifas

utilizadas en general:

Y Tarifos de Mercancia €Especifica.- Las cuales son
aplicadas para las mercancias que usan tarifas

diferenciales de peso;
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% Jarifas de Mercancia General.- Las cuales cubren
los cargos de carga aérea desde el punto de

exportacion hasta el destino;

% larifas de €xencién.- Cargos agregados a los

embarques que requieren manejo especial;

&  TJarifas Dimensionales.- Las cuales son aplicadas
cuando un paquete es alto en volumen y bajo en

pPeso.

La fijacion de precios estd basada generalmente en la
escala de peso utilizando medidas por libra o por kilogramo (|
kilogramo = 2.2046 libras). Hay cargos minimos por peso al
igual que clasificaciones del peso en tarifos de 100, 500,
1,000 6 66 y 2922 libras. €stos se llaman diferenciales de
peso o rango de volumen. Considerdndolo todo, las tarifas de

fletes aéreos varian sequn los productos transportados.

7.3 FACTORES QUE AFECTAN LA ELECCION
DE LA FORMA DEL TRANSPORTE

Cada eleccion de forma de transporte se deriva de las
caracteristicas | requerimientos particulares de cada origen de
importacién. Los diversos factores que afectan la eleccién de

la forma de transporte son:

£ Coslo.
& Velocidad.




%  Ubicacion Geogrdafica.

Costo.- los aviones | camiones son vehiculos de
capacidad relativamente baja en volumen y ofrecen un
servicio mas répido a costos mds altos por milla tonelada que
los trenes, barcos, ductos y barcazas. Ademds, el transporte
por avion y camiéon requiere de mas tripulacion por unidad de
carga y caballos de fuerza para solucionar la inercia,
justificando de esta manera un precio mas alto. Como se
menciond anteriormente, el transporte por avibn o camién es
mas valioso para los productos fabricados cuyos costos son

altos en relacién con su volumen.

Los barcos, ferrocarriles y ductos ofrecen alternativas a
un costo maés bajo, aunque son mucho mds lentos que el
avion y el camiéon. €stas formas emplean tripulaciones mas
pequefias y menos caballos de fuerza y sus altos volumenes
permiten que los costos sean amortizados sobre un numero
mayor de unidades. La importancia del costo cuando se
relaciona con la eleccidén estd en el costo de descarga del
producto, el cual afecta los términos de la venta, ya que
todos los costos son agregados inevitablemente al costo final

de |los productos.

Velocidad.- La velocidad de las diferentes formas de
transporte varia enormemente dentro de un rango de 15
millas por hora para los barcos de carga hasta 600 para las

cargas aéreas. Lla velocidad debe ser considerada en
116



términos de aspectos como costo, confiabilidad, los productos
que seran transportados y la demanda y necesidad por parte

del importador.

Ubicacion Geogrdfica.- Cuando se escoge una forma de
transporte, un importador debe evaluar cuidadosamente la
ubicaciéon geogrdéfica y la accesibilidad de los productos que
estén siendo embarcados. €stas evaluaciones son importantes
para ayudar al importador a estimar los costos que forman
parte del asunto, ya que las dificultades pueden surgir en los
productos embarcados de un lugar a otro. Dichas evalua-
ciones también ayudan a encontrar las formas viables que son
liempo <<y costo>> cliente, con la esperanza de acelerar las
ordenes. €sla necesidad de evaluar las ubicaciones
geogrdéficas surge en algunos casos donde una manera de
transporte particular no llega al destino o incluso cuando sélo
se puede llegar a un aeropuerto o puerto. €stas situaciones
requieren un transporte de forma multiple, asi como utilizar
posiblemente las instalaciones vecinas, como Bolivia utiliza o

Peru para las instalaciones portuarias.

Dentro de €stados Unidos, las vias navegables son una
forma altoamente importante de transporte. €l sistema de
barcaza a lo largo del rio Mississippi y todos sus rios
afluentes penetra al corazén de América llegando desde
Nueva Orleans hasta Pittsburgh Chicago y St. Louis por

mencionar algunos de los principales mercados para el
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comercio de las mercancias. €Este sistema de las vias
navegables es uno de los més econdémicos en el pais y mueve
millones de toneladas al afio. Sin embargo pocos fabricantes
extranjeros conocen la importancia de este sistema y muchos
importadores no toman ventaja de su potencial debido a la

falta de conocimiento.

lipo de Producto.- Una serie de factores son esenciales
en la eleccion de la forma incluso en el punto de hacer caso
omiso a los costos sobre el tiempo y la sequridad tales como
una carga peligrosa Yy una carga de naturaleza de
emergencia. €stos factores toman en cuenta, peso, volumen,
naturaleza del producto, valor en relacién con el volumen, el

grado de urgencia por parte del importador y accesibilidad.

Confiabilidad.- €l aspecto de la confiabilidad es muy
importante para el importador en términos de costo, tiempo y
sequridad. Un importador puede estimar los costos muy bien
pero debe depender de los costos implicitos que son

confiables también.

€s decir el importador espera que ningun evento
imprevisto aumentara los costos. €sto también se aplica al
tiempo, ya que el servicio regular y sequro es de primordial

importancia al hacer las estimaciones.

€l factor sequridad contempla el empaque y manejo asi

como cualquier actividad durante el transporte o viagje. Las

18




diferentes formas de transporte ofrecen diferentes niveles de
factores de riesqo que pueden afectar la responsabilidad
siendo la carga aérea de bajo riesgo y el embarque teniendo

un nivel de riesqo alto.

€l medio de transporte que "Jabones Especiales" utiliza
para transladar sus productos (Jabones neutros de algas
marinas), es el terrestre debido a que éste cumple con los
requerimientos de conservacion | tiempo oportuno de
entrega, ademas de resultar econdmico comparado con otros
medios, dado que su destino es €stados Unidos, lo cual nos

favorece por ser este un pais vecino del nuestro.
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Esta:}511iar§ueda sujeta:a las condiciones generales y a las -
especlales descritas a continuacidn, tenfendo prelacibn estas-
(1timas sobre las primeras, en cuanto pudieran ser contrarias.

A) ALCANCE DE LA COBERTURA

No obstante lo que se menciona j;»: las condiciones generales
de la p6liza, en la seccion de cléusylas especiales (espect
ficaci6n de incisos de riesgos adicionales), se entender§ -
que los riesgos se amparan segln los sfgufentes Incisos:

§) Riesgos Ordinarios de Trénsito terrestre y aéreo.

“Exclusivamente contra los riesgos especificados en 1a --
cldusula 6a. de las condiciones generales de la p6liza.

Riesgos Ordinarios de Trénsito mayftimo.

&Y
W'
‘f’~ 6)
/i/ Exclusivamente contra los riesgos especificados en la --

cl&usula 4a. de las condiciones generales de la p6liza.

/) Robo ge bulto por entarno

Cubre los bienes asegurados contra la falta de entrega -
. de bultos completos por robo o extravio durante sy trans
“porte. - -

;8}~Rdhofﬁ§rcfai. o

~Cubre 12 falta de contenidos y mercancfa dentro de un bul
.to;causada -por robo durante el transporte, siempre y --=
zcuando- haya-sefiales de 'que ‘dicho bulto fué violado para -
. perpetrarlo; porilo tanto, no: habré responsabilidad para-
“-la-Compafifa si no hay tales ‘sefales de violencia, -

(=

9) Mojadura,
Cubre los bienes asegurados contra los dafos materiales -
causados a los mismos por mojadura imprevista durante su-
transporte, ya sea por agua dulce, salada o ambas, pero -

siadloi

B

&
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10)

11)

13)

No los dafios causados por humedad del medio ambierte o por
condensacibn del aire. dentro de]l embalaje o bodegz donde -
‘cy® estibada 1a mercancfa; no quedars cubierto este rfes-
gu cuanda la mercancfa viaje estibada sobre cubferta o en-

furgbn de ferroqarri] 0 camibn, abiertos.

Contacto. con otras cargas

Cubre los bicnes: asegurados contra 1os dafios materiales -
queé puedan sufrir éstos a)l entrar en contacto con otras --
cargas que viajen cn el mismo .medio de conduccibn que los-
bienes asegurados, siempre que dicho contacto afecte fisica
e irremediablemente esos bienes, o modifiquen en alguna for.
md comprobable sus propiedades 0 caracterfsticas originales,
pero queda espect ! icamen e exclufdo o) dano Que puedan gy--
frir esos bienes como consecuencia de rotura, rajadura, abo
1ladura, desportilladura, dobladura 0 desgaste.

Rotura o rajadura
Cubre s bienes asenqurados contra rotura o rajadura duran-
le =u transporte, quedando especT Ml camenLe exclulda la ras-
padura, abolladura, dobladura, desportilladura ¢ desgaste, -
ademds queda exclufdo este riesgo, cuando se origine por --
aarencia del material de embalaje,

Oxidacibn

Cubre los bienes asegurados contra los daRos materiales cay
sados a los mismos por oxidacién, siempre Y cuando eésta re-
sulte a consecuencia de la rotura (el embalaje protector en
que esté siendo transportada; Quzda expresamente exclufda -
l1a oxidacidn en mercancias, cuando esto se origine por caren
cia del material de embalaje. i

Merma y/o Derrame.

Cubre losg bienes astqurados contra pérdidas 0 dafos causados
directqmente POr mermas y/o derrames, perg Gnicamente cuando
éstos sean motivados por la rotura. del énvase en que estdn -
siendo transportados, Cualquiera que éste sea.

Echazon y/o barredura =

Cubre los bienes aseyurados contra ja pérd{ds resul Lante a)
Asegurado, a) ser arrojados Intencionalmente a) mar, o .
sean barridos por las olas, siemiie Y cuando quede constan-
cia de este acto en 1a bitfcora del bugue en que estdn sien
do transuortadas. Y las causas qua lo criginaron. -

.
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15) Todo riesgu

Cubre los bienes asegurados éﬂntra pérdidas o dafos causa
dos directamente por cualquiera de los riesgos descritos-
en los incisos del 5 al 14 mencionados anteriormente, bajo
las mismas condiciones estipuladas en cada uno* de ellos.

B) RIESGOS QUE' NO PUEDEN SER CUBIERTLS

La pérdida, el daho 0 deterioro que sufra la mercancfa --
asegurada, provenientes dc un ma) acondicionamiento de --
los envases o dispositivos de menejo, que se-utiiicen para

las maniobras de carga, transporte y descarga de los bie--

nes asegurados, o cualquier vicio oculto existente en ellos.
. 20

Cualquier detonacibén hostil de cualquier arma de guerra que

emplee. fisidn y/o0 fusibn atémica o nuclear u otra reaccidn

similar ¢ fuerza o cusa r:dioactiva. :

La violacién del Aseguradv o de quienes sus intereses re--
presente a cualguier ley, disposicibn o reglamento, exped]
dos por cualquier autoridad nacional o extranjera (federal,
estatal, municipal o de cualquier otra especie). 2

Desaparicién misteriosa o faltantes descubiertos al efectuar
inventarios,.o cualquier pérdida o dafio oculto no detectable
dentro de las 48 horas siguientes a la 1legada de 1a mercan

cfa'a la bodega de su destino final, Tampoco habréd respon-

sabilidad alguna de pago por pérdida o dafo, si Esta no es

reportada dentro de los 4 (cuatro) dfas siguientes a Ta lle

. gada de la mercancia a la bodega de su destino final.

-"EJ

La naturaleza perecedera inherente a los bienes asegurados-
(vicio propio); bajo este mismo aspecto quedard también ex-
clufda cualquier pérdida o dafio que sea resultante de cual-
quler diferencia en pezo o an madldas, ciempre y cuando no
sobrepase las cantidades faltantes normales durante el Lrans
porte, seglin las mermas o pérdida de peso que usualmente se
presentan en cierto tipo de mercancias.

Pérdida de uso, de mercado, consecuencial y depreciaciébn.

Pérdida o damo resultante de apropiacién 11fcita, desfalco
y ocultaci6n de 1a mercancfa, hecho qor cualquier persvna -
en posesi6n legal de 1a misma, bajo licencia, arrandamiento,

hipcteca, venta condicicnal o cualquier otro convenio, o ba-
jo convenio escrito, oral o implfcito.
- .

-




Exe aouc Traeseome Y Seaunoe

Mientras )a mercancla esla siendo transportada por un medio
“deconduccibn que no sea el adecuado para ella, o sf éste -
no.ha sido previamente aprobado.

- La.transferencia de intereses del nseﬂurado en esa mercan--
cfa sin el consentimiento escrito por parte de la Compafifa-
o0 mientras dicha mercancia esté sujeta a un gravamen 0 una-
hipoteca que no estén especff1ramenta declaradcs y aproba--

" dos con anterioridad.

-  Por rechazo o abandono de la mercancfa.

C) MEDIOS DE TRANSPORTE

En caso de transporte marftimo, la mercancfa deberd viajar bajo
cubferta, en buques de propulsion mecénica, clasificados por --
alg-na de las siguientes sociedades.

Lloyd's Register Norske Veritas

American Bureau Of Shipping Registro Italiano
Bureau Veritas Register Of Shipping Of
Germantscher Lloyd» Lthe URSS

Nippon Kaiji Kyokat

Ademas tales buques deben tener hasta 25 afion de antlguedad, per
tenecer a una 1inea regular, v no enarbolar "Bandera de Convenien

cia” ~ como ia de los siguientes pafses:

Costa Rica, Ch1pre = Replblica Dominicana,

recia, Honduras Ybano, Liberia, Islas
Maiolvas, HMalta, Miriruecos, Nicaragua --
Panamd, Singapur, Somalia.

A los:embarques que se realicen en buques que ro cumplan con al-
guno de los-requisitos anteriores, se les aplicardn las siguien-

tes condiciones. p

a) :Si el buque es clasificado y tiene mds de 25 afos de an-

tiguedad, o no es clasif —~ido, pero tiene hasta 25 aRos
de antiguedad y no navega con "Bandera de Conveniencia",
en raso de pérd1da 0 dano ‘que amerite indemnizacidn /con
forme a este seguro, se aplicard el doble del deducible
que se estipula en la cardtula de esta p6liza.

il

“le

Polish Register Of Shipping.
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b)

i X

Emeacig Trwemeontg v Buuonon

51 el buque no tfene las caracterfsticas mencionadas en
el fnciso anterfor, es decir, no es clas{ficado y nave-
ga con "Bandera de Convenfencia“, o no es clasificado -
y tiene mds de 25 afos de antiguedad, entonces, los - -
embarques que se realfcen, automaticamente no .estardn -
cubfertos bajo 1a presente p6liza, por lo que es requi-
sito indispensable que €1 Ascgurado avise con anticfpa-
cién a la Compafifa, para que &sta decida si otorga 1a -

- cobertura y establezca, em su caso, las condiciones de

aseguraini ento.
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CAPITULO VIII
FOMENTO A LAS EXPORTACIONES

8.1 ECEX

La operaciéon de éste programa se basa en el Decreto
para Reqular el €stablecimiento de €mpresas de Comercio
Exterior "€CEX", publicado en el Diario Oficial de la Federacion
el 3 de mayo de 1990.

€l objetivo de éste programa consiste en propiciar el
Crecimiento de empresas especializadas en la comerciali-
zacion internacional que coadyuven al desarrollo y consoliden

la oferta exportable de productos mexicanos.

Los beneficios otorgados a estas empresas incluyen los
siguientes: expedicion de wuna Constancia ALTEX y sus
correspondientes facilidades, la autorizacién de un Programa
PITEX en la modalidad de proyecto especifico (cabe seialar
que son las Unicas comercializadoras que pueden suscribir un
programa PITEX), asi como los beneficios establecidos en el

arliculo 240. del Reglamento de la Ley del Impuesto al Activo.

8.1.1 Modificaciones Recientes

€l ordenamiento que sustenta este programa ha sido
reformado el 11 de mayo de 1995, a fin de facilitar las
exportaciones de las empresas €CEX y reducir sus costos de
comercializacion.
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€n particular, se precisaron las actividades que podran
ser desarrolladas por las empresas €CEX orientando con esto
las actividades a realizar y que habran de ser plasmadas en
un programa anual autorizado por la Secretaria de Comercio y

Fomento Industrial.

Asimismo, se ampliaron las facilidades administrativas a
disposicién de éstas empresas; ahora tendrén la posibilidad
de nombrar a un apoderado aduanal para varias aduanas

diversos productos.

Finalmente, se han simplificado los compromisos de las
empresas €CEX. Asi, el reporte trimestral de operaciones de
comercio exterior que estaban obligadas a presentar, fue
sustituido por un reporte anual que deberd ser entregado a la
Secretaria de Comercio | fomento Industrial durante el mes de
abril.

8.1.2 Decreto Actualizado para Regular

el Establecimiento de Empresas de
Comercio Exterior (ECEX)

Articulo To.- €l presente Decreto tiene por objeto reqular
el establecimiento y desarrollo de las empresas de comercio
exterior, asi como determinar el régimen al que estardn

sujetas.

Articulo £2o.- Se consideran empresas de comercio

exterior, las sociedades mercantiles que obtengan registro
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como tales por parte de la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial, y cumplan con lo establecido en el presente

Decreto.

Articulo 30.- Las empresas de comercio exterior deberdn
constituirse conforme a la ley General de Sociedades
Mercantiles bajo la forma de sociedad anénima de capital
variable, y la composicién de dicho capital deberd cumplir con

lo establecido en las disposiciones aplicables.

Las sociedades nacionales de crédito podran participar
con capital de riesgo en las empresas de comercio exterior,
conforme a las condiciones que establezca la Secretaria de

Hacienda y Credito Publico.

Articulo 4o.- Las empresas de Comercio €xterior deberdn
tener como objeto social la promocién, comercializacion
integral y consolidaciéon de exportaciones de mercancias no
petroleras, en los mercados internacionales, asi como la
prestaciéon de servicios para apoyar a las empresas pro-
ductoras en sus operaciones de comercio exterior, realizando

actividades como las siguientes:

l. Integrar  oferta  exportable adecuada a los

requerimientos de los mercados internacionales;

Il.  Realizar operaciones de intermediacién mercantil;
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lll.  Conjuntar la oferta y promover la exportacion de
mercancios de empresas productoras preferente-

mente medianas y pequenas.

IV. Diagnosticar y asesorar a las empresas productoras
para la adecuacion de sus productos a los requeri-

mientos del mercado internacional;

V. €laborar estudios de mercado y catdlogos,

participar en ferias y organizar eventos pPromo-

cionales;

VI. Fomentar la integracion de partes y componentes
de proveedores nacionales a mercancias de

exportacion;

VIl. Orientar sus actividades a la creacién de una
imagen en el extranjero para los productos mexi-

canos a través de marcas propias; |

VIII. Proporcionar servicios integrales a las companias
productoras, diversificando sus actividades hacia

aspectos como transporte Y aseguramiento.

Articulo 50.- Las €Empresas de Comercio €xterior deberdn
presentar a la Secretaria un programa anual, que senale la
forma en que llevardn a cabo las actividades a que se refiere

el articulo anterior. Asi mismo, deberdn incluir, en su caso, el
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informe de actividades correspondiente al afo de calendario

anterior conforme al instructivo establecido.

Dichas €mpresas podran realizar cualquier actividad de
comercio exterior, incluyendo la importacién de mercancias

para su venta en el mercado nacional.

Articulo 6o.- La Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial reqgistrard como €mpresas de Comercio €xterior y
expedird la constancia correspondiente a las empresas que se
encuentren en los supuestos previstos en el presente Decreto
Y cuenten con un capital social fijo no menor en moneda
nacional, equivalente a 100,000 délares de los €stados
Unidos de América, al tipo de cambio publicado por el Banco
de México en el Diario Oficial de la Federacion,

correspondiente a la fecha de su constitucion.

Articulo 7o0.- Una vez obtenido su reqistro, las empresas
de comercio exterior deberdn cumplir con las siguientes

condiciones:

I Conservar un capital social fijo en moneda nacional
no menor al acreditado en el momento de su
reqgistro,

Il. A los dos afos contados a partir de la fecha de su
reqistro:

a) Realizar exportaciones anuales facturadas por
cuenta propia de mercancias no petroleras por
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b)

un importe minimo de tres millones de doélares
de los €stados Unidos de América. Para el
cumplimiento de ésta condicion se podrd sumar
al valor de las exportaciones el de las ventas
de manufacturas a las industrias maquiladoras

de exportacion, y

Mantener saldo positivo en su balanza co-
mercial, entendiendo por ésta, el resultado de
restar al valor total de las divisas obltenidas
por la exportacién de mercancias facturadas
por cuenta propia, el valor total, en divisas, de

las mercancias importadas por la empresa.

Articulo 8o.- la Secretaria de Comercio y Fomento

Industrial autorizardé a las empresas de comercio exterior,

conforme a las disposiciones correspondientes, o siguiente:

Q)

©)

9

Expedicion de constancia de empresa altoamente

exportadora;

Programas de Importacién Temporal para Producir

Articulos de €xportacién, relativos o proyectos

especificos de exportacion.

Servicio de informacién comercial gratuito.

Articulo 9o.- Las enajenaciones que efectlen residentes

en el pais a las empresas de comercio exterior, se asimilaran
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a la exportacidon aun cuando dichas empresas no se dediquen
exclusivamente a la referida actividad, para los efectos de la
Ley del impuesto al Valor Agregado, y de la aplicacién de la
fraccion Il del articulo 20. de la Lley del Impuesto €special

sobre Produccidon y Servicios.

Llas mercancias objeto de éstas enajenaciones deberdn
cumplir con las disposiciones aduaneras que al efecto se

establezcan.

Articulo  10.- las empresas de comercio exterior
obtendran los beneficios que establece el articulo 24 del

Reglamento de la Ley del Impuesto al Activo.

Articulo 10-A.- Las mercancios que se enajenen a una
Cmpresa de Comercio Exterior, serdn consideradas como
exportadas  definitivamente con la presentacion de la

Constancia de exportacién correspondiente.

Lo expedicion de la Constoncia de €xportacién no
requerird la presentacion de pedimento de importacién o
exportacion alguno; sin embargo, las mercancias que ampara
la Constancia, deben ser exportadas en su totalidad directa o
indirectamente.

La Constancia de €xportaciéon deberd ser emitida por la
€mpresa de Comercio €xterior, en el formato que al efecto

expida la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico.
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Articulo 11.- La Secretaria de Hacienda y Crédito Publico,
podrd autorizar que las €mpresas de Comercio €xterior
nombren a un apoderado aduanal para varias aduanas

diversos productos.

Articulo 12.- €l Banco Nacional de Comercio Exterior
implementard el Programa de Apoyo Financiero a las
empresas de comercio exterior, de conformidad con las reglas

que al efeclo se expidan.

Articulo 15.- La Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial podrd suspender o cancelar el reqistro de aquellas
empresas de comercio exterior que incumplan las
disposiciones de éste Decreto o presenten informacién falsa

para su reqistro.

8.2 PROGRAMA DE IMPORTACION
TEMPORAL

€l marco juridico de este programa es el Decreto que
establece Programas de Importacion Temporal para Producir
Articulos de €xportacion "PITEX", publicado en el Diario Oficial
de la Federacion el 3 de mayo de 1990.

€l PITEX se autoriza a personas fisicas y morales
establecidas en el pais productoras de bienes no petroleros
qQue exportan directa o indirectamente, un minimo del 10% de

sSuUs ventas totales.
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€l programa otorga a sus titulares la posibilidad de
importar, bajo un régimen temporal, sin cubrir los impuestos
de importacion ni el IVA, materias primas; asi como maquinaria
| equipo, a ser utilizados en la elaboracién de productos de

exportacion.

€l programa PITEX se modifica a partir del 11 de mayo
de 1995, para extender sus beneficios a un mayor nimero de
empresas productoras y facilitar la incorporacién de pequefas

Y medianas empresas al comercio exterior.

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

olro exportador indirecto.

€l nuevo esquema simplificado permite la emisién, por
parte del exportador final PITEX o de un proveedor PITEX, de
un exportador final, de una CONSTANCIA DE EXPORTACION,
sin necesidad de certificacion oficial alguna o tramitacién ante
la aduana. €sta Constancia serd el documento utilizado para
la cancelacion de pedimentos de importacion temporal v el
otorgamiento de la tasa cero del IVA y permitird que una
venta entre nacionales de productos que serdn poste-

riormente exportados pueda ser considerada como una
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exportaciéon, con el consiguiente derecho a los beneficios del

programa PITEX.

La actualizacién del Decreto PITEX amplia la posibilidad
de colocacion de productos meXxicanos en el exterior y
estimula la proveeduria nacional a las empresas exporta-

doras.

Asi mismo, las modificaciones al Decreto permitiran una

administracién del programa mas &gil, eficiente simplificada.

Decreto Actualizado que establece el Programa de

Importacién Temporal para Producir Articulos de €xportacion.

Articulo T1o.- Se establece el Programa de Importacion
Temporal para Producir Articulos de €Exportacion, que sera
administrado por la Secretaria de Comercio Fomento

Industrial.

Articulo 2o0.- Para los efectos de éste Decreto. se

entenderd Por:

. Secretaria, a la Secretaria de Comercio y Fomento

Industrial;

Il.  Exportadores, a las personas fisicas o morales
productoras de bienes no petroleros establecidas

en el pais que realicen directa o indirectamente
exportaciones;
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VI.

VII.

VIII.

Cxportadores indirectos, a los proveedores de
insumos qQue se incorporen a productos que serdn
vendidos en el exterior por empresas inscritas en el
Registro Nacional de la Industria Maquiladora,
empresas con Programa de Importacion Temporal
para Producir Articulos de €xportacion, o con reqistro

de €mpresas de Comercio €xterior;

Programa, al Programa de Importacion Temporal

para Producir Articulos de €xportacion;

Planta, a la nave industrial que sea identificable por
contar con instalaciones productivas fisicamente

independientes del resto de la empresa;

Proyecto especifico de exportacion, a la fabricacion
de un producto diferenciado del resto de los

elaborados por la empresa, y

Mermas, a los residuos de las mercancias importa-
das temporalmente que no se puedan incorporar en
los productos obtenidos, asi como la parte de
dichas mercancias que se pierdan o consuman en &l

proceso productivo.

Constancia de €xportacién, al documento compro-
batorio de exportaciones indirectas, expedido por

empresas inscritas en el Reqistro Nacional de la

Industria Maquiladora; con Programa, o €mpresas
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de Comercio €xterior, conforme al formato que al
efecto establezca la Secretaria de Hacienda y
Crédito Publico, publicado en la resoluciéon que
establece Reglas Fiscales de Cardcter General

relacionadas con el Comercio €xterior.

Articulo 30.- los exportadores podrdn obtener la

aulorizacién de un programa que les otorgard los derechos

previstos en este Decreto.

Articulo 4o.- Las empresas de comercio exterior, con

registro vigente expedido por la Secretaria, podradn suscribir

programas en los términos de este Decreto para proyectos

especificos de exportacion.

Articulo 50.- €l programa dard derecho a sus titulares a

importar temporalmente lo siguiente:

Il.

Materias primas, partes y componentes que se
deslinen totalmente a integrar mercancias de

exportacion;

€nvases, empaques, contenedores | cajas de
trailers que se destinen totalmente a contener

mercancias de exportacion;

Combustibles, lubricantes, materiales auxiliares,
refacciones Y equipo que se consuman dentro del

proceso productivo de la mercancia de exportacion.
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V. Maquinaria, equipo, instrumentos, moldes y herra-
mental duradero, destinado al proceso productivo y
equipo para el manejo de materiales relacionados

directamente con los bienes de exportacion, y

V. Aparatos, equipos y accesorios de investigacion,
sequridad  industrial,  control de  calidad,
comunicacion, capacitacion de personal, informatica,
) para la prevencion y control de la contaminacion
ambiental y otros vinculados con el proceso

productivo de los bienes de exportacion.

Articulo 60.- La Secretaria, por conducto de la Direccién
General de Servicios al Comercio €xterior o de sus Delega-
ciones Coordinadoras Regionales y Federales, autorizard los
programas a que se refiere este Decreto, conforme a las

siguientes bases:

. La importaciéon de las mercancias comprendidas en
las fracciones, |, Il y Il del articulo 50. de éste
Decreto, se autorizardn a los exportadores que
realicen anualmente ventas al exterior por valor
superior a 500,000 ddlares de los €stados Unidos
de América o su equivalente en otras divisas, o
bien, facturen productos de exportacién, cuando

menos por el 10% de sus ventas totales, y
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. La importacién de las mercancios a que se refieren
las fracciones IV y V de articulo 50. de éste Decreto,
se autorizarén a los exportadores que realicen
anualmente ventas al exterior por un valor minimo

del 30% de sus ventas totales.

Los porcentajes a que se refiere este articulo también
podran ser calculados con respecto a plantas o proyectos
especificos de exportacion, en cuyo caso el programa sélo

serd aplicable a dichas plantas o proyectos.

Para los programas autorizados por proyecto especifico
de exportaciéon, las exportaciones del producto objeto del
programa deberdn compensar como minimo, al término del
seqgundo afio de operacion, el valor de las importaciones de
las mercancias comprendidas en las fracciones IV y V del

articulo 5o0. de este Decreto.
Articulo /o.- Se deroga.
Articulo 8o.- Se deroga.

Articulo Po.- La Secretaria consignard en las resoluciones
mediante las cuales autorice un programa, los porcentajes de
mermas declarados por el titular, los cuales deberdn
corresponder efectivamente o tales conceptos, y podran

deducirse de la importacion temporal.
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la Secretaria de Hacienda y Crédito Piblico podrd
verificar las cantidades de mermas declaradas y, en su caso,
deberd informar a la Secretaria los ajustes necesarios al

porcentaje establecido en el programa.

Las mercancias a que se refiere la fraccion Il del articulo
50. de este Decreto serdn consideradas como mermas en su
totalidad, por lo que el titular del programa no requerirg
demoslrar su retorno al extranjero, siempre que acredite que
fueron importadas en cantidades y valores que efectivamente
corresponden a lales conceptos. Los montos excedentes
causaran el pago de impuestos, cuotas compensatorias,
derechos y los accesorios que correspondan conforme a la

legislacion aplicables.

Articulo 10.- €| titular de un programa podrd acogerse a
las facilidades previstas en las disposiciones en materia
aduanera para exportar e importar sus productos por las
distintas aduanas del pais y en una o varias partidas.
Asimismo, utilizar el sistema de descargo de primeras
entradas primeras salidas, a fin de facilitar el despacho

aduanero de las mercancias.

Articulo 10- A.- Las mercancias que se enajenen a una
empresa con programas, una inscrita en el Registro Nacional
de la Industria Maquiladora, o €mpresas de Comercio €xterior,

serdn consideradas como exportadas definitivamente con la
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presentaciéon de la Constancia de €xportacién corres-

pondiente, expedida por dicha empresa.

la expediciéon de la Constancia de €&xportacion no
requiere la presentacion de pedimento de importacion o
exportaciéon alguno; sin embargo, las mercancias que ampara
la Constancia deben ser exportadas en su totalidad directa o

indirectamente.

Articulo 11.- Llos exportadores que  realicen
importaciones temporales de mercancias al amparo de éste

Decreto no requerirdn tener su propiedad.

Lo Secretaria podré autorizar que las personas distintas
al titular efectven procesos complementarios de transfor-
macion o elaboracién, siempre que cumplan con los requisitos

establecidos en el programa.

Asi mismo, podrd autorizar que las mercancias a que se
refieren las fracciones IV y V del articulo 50. de éste Decreto,
puedan ser vendidas, cedidas o rentadas a un tercero,
mediante el contrato correspondiente, siempre que dichos
bienes se destinen a elaborar los productos de exportacion y
cumplan con lo establecido en la fraccion Il del articulo 60. de
¢ste Decreto, para lo cual serd exigible la carta de
responsabilidad solidaria de los créditos fiscales que se

pudieran derivar de la operaciéon, de conformidad con lo
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establecido en el articulo 26, fraccion VIl del Cédigo Fiscal de

la Federacion.

€En ambos casos la Secretaria deberd notificar las
autorizaciones mencionadas a la Secretaria de Hacienda VY
Crédito Publico.

Articulo 12.- €l titular de un programa podrd obtener
autorizacion para modificar el regimen de importacion de los
bienes a que se refiere las fracciones IV y V del articulo 50. y
aplicar el arancel, tipo de cambio y valor de estos bienes,
vigentes a la fecha del cambio de régimen, conforme a los

establecido en la Lley Aduanera.

Articulo 13.- €n los programas se podrd autorizar la
venta en el mercado nacional de los productos elaborados
con mercancias importadas a su amparo hasta por un 30% del
valor de las exportaciones objeto del programa que realice la
empresa. €sta autorizacion estard sujeta a que la empresa
mantenga saldo positivo de divisas en la operaciéon de su

programa.

La Secretaria otorgard, en su caso, el permiso previo
para la importacion definitiva de los productos de que se
lrate, debiéndose cubrir los impuestos de importacion
correspondientes a las fracciones arancelarias de los insumos
importados e incorporados en los productos objeto de esta

autorizacion.

144




€n el caso de que los insumos importados al amparo del
programa se encuentren concesionados al pais de
procedencia, conforme a los acuerdos y tratados comerciales
suscritos por México, serd aplicable el arancel preferencial
correspondiente siempre que el titular cuente con el

certificado de origen respectivo.
Articulo 14.- Se deroga.

Articulo 15.- La Secretaria podrd autorizar que empresas
que operan al amparo del Decreto para el Fomento y
Operacion de la Industria Maquiladora de €xportacion,
publicado en el Diario Oficial de la fFederacion el 22 de
diciembre de 1989, se acojan al presente Decreto para
plantas o proyectos distintos de los que se encuentren
registrados bajo dicho régimen o previa renuncia expresa de
la empresa a los beneficios de aquel Decreto. €n este Gltimo
caso, la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico ¢ la
Secretaria, en la esfera de sus respectivas competencias,
precisaran las condiciones, plazos y garantios para el
cumplimiento de los compromisos que hubiere suscrito como
industria maquiladora, en materia aduanal, fiscal, cambiaria o

de otro tipo.

Articulo 16.- las importaciones temporales y las
exportaciones realizadas al amparo del programa no
requerirdn de permisos previos ni de aulorizaciones admi-

nistrativas especificas de ninguna clase, salvo que los
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programas incluyan mercancias sujetas a dichos requisitos por

razones de sequridad nacional, sanitarias, fitopecuarias o
ecoldgicas. €n todo caso, la exencién de permisos y de
autorizaciones a que se refiere este articulo se entiende sin
perjuicio del cumplimiento de otras disposiciones legales que

sean aplicables.

Articulo 17.- Durante la vigencia de los programas, los
exportadores podran solicitar su ampliaciéon o modificacion
justificando su peticiéon, con el fin de incorporar mercancias de
importacién y exportacién no previstas originalmente en los

mismos.

La Secretaria comunicard a la Secretaria de Hacienda y
Credito Publico los términos en los que fue aprobado el
programa, su modificacion o ampliacion, en un plazo que no

excederd de tres dias habiles a partir de su aprobacion.

Articulo 18.- Las Delegaciones Coordinadoras Regionales
\ Federales de la Secretaria podrdn autorizar programas en

los términos de las reglas que al afecto se expidan.

Articulo 19.- Los interesados en obtener la autorizaciéon
de un programa, su modificacién o ampliacién, deberdn
presentar su solicitud debidamente requisitada ante la

Secretaria, conforme al instructivo que al efecto se establezca.

Articulo 20.- La autorizacion del programa incluird lo

siguiente:
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I,

VI.

Campo de aplicacién y vigencia del programa;

las mercancias de exportacion e importacion

temporal, objeto del programa;

Los plazos de permanencia en el pais de los bienes

importados temporalmente.

Porcentajes de mermas y desperdicios y tratamiento

aduanal de los mismos
Compromisos y obligaciones.

la vigencia del programa conforme a los
compromisos contraidos por México en acuerdos

tratados internacionales.

Articulo 21.- €l titular de un programa deberd informar

anualmente a la Secretaria de las operaciones de comercio

exterior realizadas al amparo del programa a mas tardar el

ultimo dia habil del mes de abril.
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PITEX

PROGRAMA DE IMPORTACION TEMPORAL PARA PRODUCIR ARTICULOS DE EXPORTACION

.

= mnﬁﬂ_ DIRECCION GENERAL DE SERVICIOS AL COMERCIO EXTERIOR -

G

FOLIO

PITEX QUE REVALIDA:

SOLICITUD: NUEVO REGISTRO REVALIDACION
' _DE LA OPERACION TOTAL DE LA EMPRESA
A cB.om mz_mm.p_.mm _um 5 m_s_ammmp
1. NOMBRE O RAZON SOCIAL :
2. REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES T
CALLE Y NUMERO
3. DOMICILIO
DE LAS COLONIA O MUNICIPIO C. POSTAL ~
OFICINAS CIUDAD o ESTADO
TELEFONO (LADA) 4 FAX (LADA)
4. DOMICILIO CALLE Y NUMERO = ,/. s
_ DE LA COLONIA O MUNICIPIO s YW C. POSTAL
._ PLANTA —
OBJETO DEL CIUDAD r ESTADO
PROGRAMA TELEFONO (LADA) FAX (LADA)
5. ACTIVIDAD O GIRO DE LA
EMPRESA CONFORME SU
ALTA ANTE LA S.H.C.P. =
o0, -
PROGRAMA & / NUMERO DE REGISTRO FECHA DE AUTORIZACION
5. PROGRAMAS SUSCRITOS 5
POR LA EMPRESA :
ANTE LA SECOFI
e




/B | %  PRODUCTO QUE FABRICA LA EMPRESA

o v|lo|a

PORCENTAJE DE UTILIZACION DE SU CAPACIDAD INSTALADA. ( ) %) i \

* PARA LOS ARO TRANSCURRIDOS CONSIGNE LAS VENTAS TOTALES Ooyhmm_..mgm SUS ESTADOS FINANCIEROS.
" CALCULE LA EQUIVALENCIA EN DOLARES DE LAS VENTAS TOTALES USANDO EL TIPO DE CAMBIO PROMEDIO ANUAL PARA CADA UNO DE LOS AROS TRANSCURRIDOS

Y UN TIPO DE CAMBIO CONSTANTE PARA LAS PROYECCIONES.
* CONSIGNE EN SU CASO EL VALOR DE LAS EXPORTACIONES E IMPORTACIONES CONFORME LA SUMA DE LOS PEDIMENTOS RESPECTIVOS.

4. SALDO 5. TIPO DE
1. VENTAS TOTALES Z mxuomgn_oz 3. IMPORTACION ooz_mmo_b_. cmmﬁmo |

MILES DE MILES DE
s
sz<0mummomum; DOLARES um M1 LES DE D O L ARE

18380
1991

1992
PROYECCIONES :
1993

1994
1995

1 1996

1997
D, ‘.r
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\‘I

D

PRODUCTOS Y MERCADOS DE EXPORTACION DE LA EMPRESA

* SEFALE LOS PRINCIPALES PRODUCTOS DE EXPORTACION DE LA EMPRESA DURANTE EL ANO ANTERIOR.
* SI NO REALIZO EXPORTACIONES EN EL ULTIMO ARO SOLAMENTE MARQUE EL ESPACIO "NUEVO EXPORTADOR".

i

PRODUCTOS DE EXPORTACION ) 2. MERCADO DE DESTINO

j

3. NUEVO EXPORTADOR [ ]

Ve

E

Um LAS OPERACIONES AL AMPARO DEL wWOQFPZ}
© DEFINICION DEL CAMPO DE APLICACION DEL PROGRAMA

* INDIQUE S| EL PITEX QUE SOLICITA SE APLICARA A LA TOTALIDAD DE LAS OPERACIONES DE LA EMPRESA, A UNA
PLANTA O A UN PROYECTO ESPECIFICO, mzqmaw....wzuo POR PLANTA UNA UNIDAD DE PRODUCCION SEPARADA DEL
RESTO DE LAS INSTALACIONES PRODUCTIVAS DE LAEMPRESA, Y POR PROYECTO, LA FABRICACION DE UN PRODUCTO

COMPLETAMENTE DIFERENCIADO DEL RESTO DE LOS ELABORADOS POR LA EMPRESA.

1. OPERACIONES TOTALES DE LA EMPRESA 2a. IDENTIFICACION DE LA PLANTA:

2. PLANTA

|
|
:
_ 3a. DESCRIPCION DEL PROYECTO:

3. PROYECTO ESPECIFICO

.
r

_ TIPO DE EXPORTACION

1. DIRECTO REALIZA EXPORTACION FINAL [ ]| 2.INDIRECTO (50L0 CUANDO EXPORTE A TRAVES DE OTRA EMPRESA

PRODUCTOS ELABORADOS CON INSUMOS NACIONALES HECHOS CON
RTACION
RSP R I CRatr. D MAQUINARIA IMPORTADA TEMPORALMENTE AL AMPARO DEL PITEX )

HAN

3. £N CASO DE SER EXPORTADOR INDIRECTO, SENALE EL NOMBRE Y R.F.C. DE LOS EXPORTADORES DIRECTOS :

a. | coddiacs 00 N AN N O O L I S B
b. J.. R.F.C. Lt 8 80§ Ly i |
N, R.F.C. L.y F -t f 1 14 1 |




PRODUCTOS QUE EXPORTARA AL AMPARO DEL PITEX

6
7
8

.‘*.“N.-'a

VENTAS REFERIDAS AL CAMPO DE APLICACION DEL PITEX '

)

* SIEL PITEX SE APLICARA A LA TOTALIDAD DE LAS OPERACIONES DE LA EMPRESA, VERIFIQUE QUE LOS DATOS DE ESTE CUADRO CONCUERDEN CON LOS ASENTADOS EN

EL CUADRO "C" DE ESTE CUESTIONARIO

* CALCULE LA EQUIVALENCIA EN DOLARES DE LAS VENTAS TOTALES USANDO EL TIPO DE CAMBIO PROMEDIO ANUAL PARA CADA UNO DE LOS AROS TRANSCURRIDOS Y
UM TIPO DE CAMBIO CONSTANTE PARA LAS PROYECCIONES

* VERIFIQUE QUE LOS TIPOS DE CAMBIO SEAN LOS MISMOS QUE EN LOS DEL CUADRO "C" DE ESTE CUESTIONARIO

* CONSIGNE, EN SU CASO, EL VALOR DE LAS EXPORTACIONES E IMPORTACIONES CONFORME LA SUMA DE LOS PEDIMENTOS RESPECTIVOS

5. TIPO DE
. 2. MERCADO INTERNO 3. MERCADO EXTERIOR CAMBIO
1. VENTAS TOTALES ud um UTILIZADO

MILES DE MILES DE MILES DE % DE MILES DE % DE
NUEVOS PESOS DOLARES DOLARES VENTAS TOTALES DOLARES VENTAS TOTALES

1990 -

1991

1992

PROYECCIONES :

1993

1994

1995

1996

1997
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\\L R ~ BALANZA COMERCIAL DEL PITEX -

* CONSIGME EL VALOR DE LAS OPERACIONES DE EXPORTACION E IMPORTACION AL AMPARO DEL PITEX Y DESGLOSE
LAS IMPORTACIONES CONFORME LAS CATEGORIAS DE PRODUCTOS QUE ESTABLECE EL PROGRAMA:

1. MATERIAS PRIMAS, PARTES Y COMPONENTES.

| ENVASES Y EMPAQUES. ’

Ill.a COMBUSTIBLES, LUBRICANTES, MATERIAL AUXILIAR Y PERECEDERO.

li.b REFACCIONES.
V. MAQUINARIA, EQUIPO, INSTRUMENTOS, MOLDES Y HERRAMENTAL DURADERO.
V. APARATOS, EQUIPOS Y ACCESORIOS DE INVESTIGACION, SEGURIDAD INDUSTRIAL,

CONTROL DE CALIDAD, CAPACITACION DE PERSONAL, COMUNICACION, INFORMATICA
Y CONTROL DE LA CONTAMINACION AMBIENTAL.
* VERIFIQUE QUE EL TOTAL DE EXPORTACIONES COINCIDA CON LOS DATOS ASENTADOS EN EL CUADRO "H" DE ESTE
CUESTIONARIO.

M 1 L ES DE DOLARESS

totatoe ([ IMPORTACIONES

JJ SALDO

EXPORTACIONES )™ | " e b v

1990

1991 ™

1992

PROYECCIONES :

1993

1994

1995

1996
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i _ TRANSFORMACION POR TERCEROS

EN CASO DE QUE LOS PRODUCTOS A EXPORTAR AL AMPARO DEL PITEX RECIBAN PROCESOS INDUSTRALES
POR PARTE DE TERCEROS, INDIQUE EL NOMBRE DE ESTOS Y SU REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES

= v o e A O O O 1
s i i Peag g 8 1 1T )
W LRI W - T o e
/K . DEFINICION DE LA OPERACION ADUANAL DEL PROGRAMA
- 7 v
ADUANAS DE ENTRADA AGENTES O APODERADOS ADUANALES NUMEROS DE PATENTES

1. ADUANA DE CONTROL :

\ fsn.b.w.w
N
-

BAJO PROTESTA DE DECIR VERDAD, DECLARO QUE TODOS LOS DATOS ASENTADOS EN ESTA
SOLICITUD Y EN SUS ANEXOS SON CIERTOS.

NOMBRE FIRMA

CARGO EN LA EMPRESA FECHA

f ESTA SOLICITUD SOLO PODKRA SER FIRMADA POR EL DIRECTOR GENERAL, EL PRESIDENTE DEL CONSEJO DE
ADMINISTRACION, EL DIRECTOR FINANCIERO, O EL CONTRALOR GENERAL DE LA EMPRESA.

ESTA SOLICITUD DEBE PRESENTARSE EN ORIGINAL Y COPIA.
1 OS FORMATOS “PRODUCTOS A IMPORTAR AL AMPARO DEL PITEX" (ANEXOS), EN ORIGINAL Y 4 COPIAS. SI LA SOLICITUD SE PRESENTA EN EL D.F.,

Y EN ORIGINAL Y 7 COPIAS SI LA SOLICITUD SE PRESENTA EN LAS DELEGACIONES DE LA SECOFI.
1993




8.3 ALTEX

Articulo lo.- €l presente decreto tiene por objeto
establecer un programa de concertacién que apoye la ope-
racion y otorgue facilidades administrativas a las empresas

altamente exportadoras.

Articulo 2o.- Para los efectos de este Decreto se

entenderd por:

Empresas Altamente €xportadoras, a las personas
productoras de mercancias no pelroleras de
exportacién, que participan de manera dindmica y

permanente en los mercados internacionales;

Il.  €xportador directo, a la persona establecida en
México, productora de bienes no petroleros, que

directamente vende en el dichos productos;

lll.  &xportador indirecto, al productor de bienes no
petroleros proveedor de insumos incorporados a
productos vendidos en el exterior por cualquier

personaq,

IV.  Constancia de reqgistro, a la constancia de
inscripcion en el Registro Nacional de €mpresas

Altamente €xportadoras.
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Articulo 30. Con el objeto de adoptar mecanismos que
eliminen obstaculos administrativos y apoyen las operaciones

altamente exportadoras, se establece:

I; Las Dependencias y entidades de la Administracién
Publica fFederal, deberdn adoptar mecanismos de
apoyo que en la esfera de sus competencias facili-
ten las exportaciones de las empresas altamente

exportadoras, \

ll.  Los gobiernos de los €stados establecerdn dentro
de su jurisdiccion, apoyos vy facilidades administra-
tivas que promuevan y agilicen el establecimiento y

desarrollo de las empresas altamente exportadoras.

frticulo 4o.- la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial seréd la encargada de concertar los QpPoyos |
facilidades que las dependencias y entidades de la
Administracion Publica Federal y los Gobiernos de los €stados

otorguen a las €Empresas Altamente €xportadoras.

Articulo 50.- Lla Secretaria de Comercio Y Fomento
Industrial registrard como empresa exportadora Y expedird la
constancia correspondiente a las empresas que cumplan con

los siguientes requisitos:

l. las empresas exportadoras directas  deberdn

demostrar exportaciones por valor minimo anual de
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2 millones de dblares o exportar cuando menos el

40% de sus ventas totales:

las empresas exportadoras indirectas deberdn
demostrar ventas anuales de mercancias incorpo-
radas a productos de exportacion o exportadas por
tercero, por un valor minimo equivalente al 50% de
Sus ventas totales. Para tal efecto, el exportador
final deberd presentar carta compromiso mediante
la cual se obligue a exportar las mercancias

adquiridas en la proporcién acordada:

las empresas de comercio exterior deberdn
demostrar que cuentan con reqistro expedido por la
Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, que las

acredite como tales:
(Se deroga D.0. 11/V/95).

Presentar solicitud por escrito en el formato Unico
que al efecto proporcione la Secretaria de Comercio
Y Fomento Industrial, el cual contendréd o

descripcion de su programa de comercio exterior.

Articulo 6o.- La constancia de registro mayo - junio 1995

tendrd una vigencia indefinida, Siempre que su titular cumpla
con las disposiciones de este Decreto.
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Articulo /o.- €l titular de la constancia de reqistro deberd
presentar a la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, en
el mes de abril, el informe de las operaciones de comercio

exterior que haya efectuado en el afo calendario anterior,

conforme al instructivo que establezca dicha Secretaria.

Articulo 9o.- Se deroga.

Articulo 10.- Se deroga

Articulo 11.- €n materia fiscal y aduanera, las Empresas

Altamente €xportadoras gozardn de:

Los beneficios del Programa de Devolucién Inmedia-
o para  Contribuyentes Altamente Exportadores,
cuando obtengan saldo a favor en sus decla-
raciones provisionales del Impuesto al Valor

Agregado;

Lo excencion del requisito de sequnda revisiéon de
las mercancios exportadas en la aduana de salida,
siempre y cuando éstas hayan sido despachadas en

una aduana interior, y

La posibilidad de nombrar a un apoderado aduanal
para varias aduanas y diversos productos, previa
autorizacion de la Secretaria de Hacienda y Crédito
Publico.
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Articvlo 12.- €l Banco Nacional de Comercio Exterior
implementard apoyos ALTEX financieros especificos para las

empresas altamente exportadoras.

Articulo 15.- la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial, cancelard el registro correspondiente a aquellas
empresas que no cumplan con las obligaciones, compromisos
Y condiciones establecidos o contraidos en el mismo, sin
perjuicio de las sanciones que procedan conforme a las

disposiciones aplicables.




DIRECCION GEHERAL DE SERVICIOS AL COMERCIO EXTERIOR

A l_ T E \/ Uso F\(‘IUSWOSR(.OH
ch '-.:Ef"*.- fisi; . -

AL DU COMIRSO ¥ POMLNID LNTRITRIAL

BCRLT

CUESTIONARIO UNICO DE REGISTRO COMO EMPRESA ALTAMENTE EXPORTADORA 1994

TIPO DE SOLICITUD: NUEVO REGISTRO }HEVAUDACION N® ALTEX:

DATOS GENERALES DE LA EMPRESA

1s 1 NOMERE O RAZON SOCIAL:

REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYEMTES: | j , ! 1 1Lt titg
1.2. DOMICILIO OFICINA:
CALLE N° COLONIA
CIUDAD O MUNICIPIO ' ESTADO _ er.
TELEFONO!S) LADA: . TELEFAX LADA: :
3. DOMICILIO PLANTA PRINCIPAL: ' |
: ' CALLE Ne ' COLONIA
CIUDAD O MUNICIPIO . ESTADO C.P.
TELEFONO(S) LADA: TELEFAX LADA: 3
1.4.NUMERO( )Y UBICACION DE OTRAS PLANTAS CON QUE CUENTA LA EMPRESA.
1. e - % ' |
CIUDAD O MUNICIPIO CIUDAD O MUNICIPIO
i - 4. i
=, CIUDAD O MUNICIPIO : CIUDAD O MUNICIPIO

1.5. PRINCIPALES PRODUCTOS QUE FABRICA: .

1.6. TIPO UE‘EXPOHTADOR: ‘_II):REC']'GJ4 ' IHDIHEC'I'C,‘J| ’ ECE)Ji I PROVEEDOR ECEX

1.7. REGISTRCS OBTENIDOS B LA SECRETARL: TALES COMO: PITEX, PROGRAMA DE MAQUILADORA,
RAKA DE LA INDUSTRIA FRONTERIZA, ECEX, CUCTAS DE EXPORTACION, ETC.

NOMERE N* FECHA NOMEBRE N° FECHA

1.2. MCMERE DE LOS DIRECTIVOS DE LA EMFPRESS

!

DIRECTGR GeizrLL PTEZ. L2k CGHEEID PcP. DE COMERCIO EXTERIOR




H EXTORTADORES DIRECTOS .- DATOS DE COMERCIO EXTERIOR

2.1. PRINCIPALES PRODUCTOS EXPORTADOS EN 133

‘ PRODUCTOS PAIS VALOR % DE EXPORTACION ))
DEDESTINQ  MILESDEDLS. . ACADA PAIS

Fom -

2.2. VENTAS: MILES DE DOLARES

ARO TOTALES MERCADO % DE TIPO DE
L - EXTER_N_O EXPQRTACION CAMBIO
Y EYa YRR
REALL | | 198
189

ZADO 199

PRO- || 1883
YEC.- || 1994
TA- | 1995
DO !!1996

} 1987

—— R | i |

2.3, BALANZA COMERCIAL: MILES DE DOLARES

,
(2

ARNO EXPORTACIONES IMPORTACIONES SALDO
L . DEFINITIVAS TEMPORAL TOTAL
A\ B C Y\ / D=B+C\ / E=AD Y\
REALI- i® / ( \ (
| | 182
ZADO || 18931
|
PRO- 111993
YEC- | |1994;
TA- | 1995}
DO ARELE , :
I@ g ‘ 7 & K B ) \ )K /|
2.4. ANEXOS.

2.4.1. FARA EXFORTADORES DE MAS DE 2 MILLONES DE DOLARES.

A) CCFA PROTCCOLIZADA DE LA ULTIMA VER E‘ON DEL ACTA CONSTITUTIVA NOTARIADA EN EL CASO DE
PERSONAS MORALES,

B) COF:~ DEL ALTA DE CONTRIBUYENTES ANTE LA S.H.C.P. .

C) RELLCION Dz PEDIMENTOS DE EXPORTACICN (*) DEL ANO 1991 QUE DESERA INCLUIR: NUMERO DE
FEDIMENTO, FECHA, NUMERQ DE FACTURA, PRODUCTO, VALOR EN MONEDA NACIONAL, VALOR Eil
DOLARES, DECZNDO TOTALIZAR LOS VALORES REPORTADOS.

2.4.2. PARA EXPORTADORES CUYAS VENTAS EXTERNAS REPRESENTEN EL £0% DE SUS VENTAS TOT
:.DE!.’., D LO ANTERIOR:

I»
-
m
13}

|
(o ate ] L I - - |
C SDBRE ATiHTA.

{*Y L5 pEr S il cher LRI S PR W

SIMTO Y LOZ ESTADCS FUANCIZROS, DEEERAN SER FIRMADOS CALO PROTESTA CELCED:S
VHOR D DIBYLTON GLIEHAL Q CONTRALCR GENERAL DE LA EXPRESA.




C 7 EXPORTADORES INDIRECTOS Y EMPRESAS QUE EXFORTAN A TRAVES
ll[l DE UNA EGEX.- DATOS DE COMERCIO EXTERIOR

‘_u L

3.1. VENTAS: MILLONES DE PESOS

ANO A EXPORTADO- REALMENTE EXPOR- % DE VENTAS
RES FINALES TADAS POR EXPOR- DESTINADAS
TOTALES TADORES FINALES A LA EXPOR.

Y4 @ N/ w 7 () NC

REALI- 1988

1930
ZADO 381

PRO- 1992
YEC- 1983
TA - 1934

DO 1995
RETAN C '\ . —)C Y,

3.2. EXPORTADORES FINALES DEL EJERCICIO 1991. (MILLONES DE PESOS)

NOMBRE(S) DEL VALOR ADQUIRIDO AL EXPORTS. RALMENTE %

EXPORTADOR SOLICITANTE POR EL EFECTUADAS DE LO
FINAL (v v @ EXPORTADOR FINAL ADQUIRIDO POR EL B/A

EXPORTADOR FINAL

z( (A ' (B) N\
1 :
ol

¥ - -

TOTAL EXPORTADO EN 1991:

(1) SERALAR sI SE TRATA DE UNA ECEX. {2) INCLUIR SOLO EMFRESAS QUE EXTIENDAN CARTA AVAL.

3.3. ANEXOS:

- COPIA SIMPLE DE LA ULTIMA VERSION DEL ACTA CONSTITUTIVA NOTARIADA EN EL CASO DE PERSONAS MORALES.

- COPIA DEL ALTA DE CONTRIBUYENTES ANTE LA S.H.C.P.

- ESTADOS DE RESULTADCS AUDITADOS O SIMPLES [*), Si SE ACOMPARAN DE LA D:CU&F{AC[DN ANUAL DEL
IMPUESTO SOERE LA RENTA.

- RELACION DE FACTURAS DE VENTAS A EXPORTADORES FINALES DEL ANO 12917 (*), QUE DEBERA INCLUIR:
NUNMERO DE FACTURA, FECHA, PRODUCTO, NOMERE DEL COMPRADOR, CANTIDAD Y VALOR.

- CARTA DE AVAL DE LAS EMPRESAS EXPORTADORAS FINALES (*), EN LA QUE SE INDIQUE EL MONTO ADQUIRIDO Y
EL VALOR QUE DE ESTE REALMENTE SE EXPORTO EN 1931,

(*] LOS INFORNES FINANCIEROS, RELACICNAS Y CARTAS AVAL. DEEERAN SER FIRMADAS BEAJO PROTESTA DE
DECIR VEFDAD, POR EL DIRECTOR GENERAL O CONTRALOR GENERAL DE LA EMPRESA QUE LAS EXPIDE.

DECLARO BAJC PROTESTA DE DECIR VERDAD QUE LOS DATOS ASENTADOS EN LA PRESENTE SOLICITUD
Y SUS ANEXOS, SON VERIDICOS.

DIRECTOR O COMTRALOR GthHzZRAL

FeCHA feOragnz CARGO FIRTIA FAX




CADITULO
X

DOCUMENTOS DF
EXDORTACION




CAPITULO IX
DOCUMENTOS DE EXPORTACION

9.1 FACTURA COMERCIAL

Documento emitido por el exportador y que ampara la

compra venta efectuada. De acuerdo al articulo 88 del

Reglamento de la Ley Aduanera la factura deberd contener la

siguiente informacion:

Requisitos:

a) Redactarse en espafiol o acompafiarse de su
traduccion.

b) Emitirse en tres ejemplares.

¢) Llugar y Fecha de €xpedicion.

d) Nombre y Domicilio de Destinatario (importador).

e) Llas marcas, numeros, clases y cantidades parciales
de bultos, y el total de ellos.

) Descripciéon comercial detallada de mercancias,
especificacion de ellas. Cantidad de unidades,
numero de identificacion, valor unitario y el total de
la venta.

9) las cantidades desglosadas por concepto de fletes
Y primas de sequro.

h)  Nombre y Domicilio del Vendedor.
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FACTURA COMERCIAL

FECHA: SU PEDIDO: FORMA DE PAGO: IMPORTE
FACTURA:
CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO TOTAL
UNITARIO

CERTIFICAMOS QUE ESTA FACTURA ESTA CORRECTA Y QUE LOS PRODUCTOS OFRECIDOS DE FABRICACION DE LOS ESTADOS
UNIDOS DE AMERICA.
POR:
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9.2 LA FACTURA PRO-FORMA

La orden de importacién significa una solicitud hecha a
un proveedor extranjero. Una factura proforma es una
declaraciéon en forma de factura para la entrada de los
productos en €stados Unidos. Se utiliza cuando la factura
comercial o de aduana requerida no estd disponible en el
momento de la entrada. La factura proforma se puede usar
para negociar la orden de Importacion y para representar la
oferta del proveedor extranjero para vender. Al especificar lo
que el proveedor extranjero presenta para vender la factura
pro forma transmite al importador y comprador el precio y las
condiciones de venta. €s extremadamente Importante que se
Incluya un periodo de tiempo puesto que una cantidad de
tiempo transcurrird entre el recibo y aceptacién de una cuota
de precios. La factura proforma también debe Indicar los
cambios acordados en el producto requerimientos de
etiquetacion  cualesquier otras adaptaciones |dentificadas

durante la negociacion de la orden.

Ademas de preparar la factura pro forma el consignatario
proporciona un bono prometiendo llenar la factura requerida
con el distrito o director del puerto de aduanas dentro de los
seis meses siquientes a la lecha de entrada. Si el exportador
falla en expedir la factura requerida a tiempo el Importador
de €€.UU. Incurrird en una responsabilidad bajo su bono por
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delincuencia en la presentacién de la factura dentro del

tiempo especificado.

Una vez que el Importador ¢ el exportador estén de
acuerdo en los términos de la venta y cualesquier cambios o
modificaciones la transaccion de Importacion puede continuar
la mercancia puede ser obtenida y su embarque puede ser

acelerado al punto de entreqga.
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9.3 CONOCIMIENTO DE EMBARQUE

€l conocimiento de embarque (Bill of Lading -B/L) es uno
de los documentos mads importantes del comercio exterior
principalmente son tres sus funciones bdsicas, que a

continuacién se indican:

1. Recibo de mercancia firmado por el portador o su
representante, expedido al remitente, en el que se
reconocen que han sido embarcados en determi-
nado buque para ser transportados a un destino

delinido.

9. Ampara el contrato entre el exportador y el
transportista, en el cual se determina las condi-

ciones del contrato.

3. Representa el titulo de propiedad de la mercancia

constituyendo un titulo de crédito.

€xisten modalidades de conocimiento de embarque con
relacion  a la carga y son: "Limpio". €n el que no se pone
ninguna anotacién con relaciéon al estado de las mercancias,
envases, embalaje, faltantes, elc., es decir que el embarque

se encuentra completo y apropiado para su transportacion.

€l conocimiento de embarque "Sucio®, es el opuesto al

anterior, es decir, que la mercancia presenta algun defecto o
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faltante, se anade al conocimiento una cléusula que indica la

imperfeccion.

9.3.1 Lista de Embarque

€s un documento de suma importancia, ya que funciona
como elemento de control, verificacién, y prueba para el

exportador en el tramite de expedicion de su mercancia.

Tal documento en la mayoria de los casos es exigible
por el agente aduanal que llevard a cabo el despacho de las
mercancias, resulténdole de mucha utilidad también en su

control.

La lista de embarque detalla el contenido de cada uno
de los requisitos de los recipientes que conforman el
empaque, muestra la descripcion, nombre del remitente y
consignatario, cantidad, eso, valor, medidas parciales y

totales.
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Jabones Especiales de Irapuato, S. A. de C. V.

FAbLrien: Benito Judroz Sur No. | Oficinn: Altwmirano 448
Col, Lézaro Cdrdenas. Zona Centro. 131’4
Tel. 6-44-49 Fax (462) 7 (3 63 Tel. 6-08-20 Fax (462)

C. P. 36540 C. P. 36500 a

JABONES:

DECTOCADOR,
TIPO MEDICINAL. -
NEUTRO,
X ACEITE DE COCO
Y ALGAS MARINAS

DE: SABILA,
NOPAL,
coco,
JITOMATE,
MANZANILLA

e Ly

HOTELERO

'
-

IRAPUATO, GTOa]ll de Septiembre 93

Y N

COG0 BRI RlNEG, INC,
1001 BRITGRYWAY, SUIT 449
SAUSALITO, "A 2465 AT'N, LIC. ALFONSO SCSA CORDTRO

Muy Ur. nuoniro:
Nuost:a ompronn

Jabones Mapnciales de lrapuato, 5.A. de C.V. con domicilio on:
ALLR BOHTON JOARR?, cun YT
01, SACARO CANTNNAS
. ™, 16040 TUACHATO, T,
R, P 0. JRI 900817 QL3
CUSNTA T CHRQURS 127 18751 8 BANCOMER, S.A.

estf especializnda en la fabricacién de jabones neutros de tocador mar-
ca JUISA mr. de aceite dt coco y elgas marinas, los cuales vendemos al
Ing. R0dolfo Lohr Huerta y ya conocidos de Uds.

Tegtudiando logs pasos que lleva la fabricacidén del jabén por nosotros
elaborado y la terminacién que corre por cuenta del Ing. Lohr, que fa-
brica y snvuelve el producto con una Red tejida de henequen, hesmos de-
CIdldo formar una sociedad y simplificar el proceso para ashorrar tiemp

I'miondo é&atos opfuerzos ostaremos on posibilidad de surtir semana=lme:.
te hasta 20,000 jabones de 120g. con precio de U.S.$ 0.63 (= 'SENTavy 7%
CTTAVOS DE DOLLAR) L.A.B. nuestra planta 6 Queretaro,Qro.

Con flete pagado y mercancia asegurada hasta la Frontera de J.‘J.Jua.'na

B.C. del lado mexicano a U.S.8 0.65 (SESENTA Y CINCO CTNTAVO: DR DOL’
Y la documentaci6én correspondiente se enviarh al agente Aduaral que se
designe, los embarques de mercanclia irén acompanado la fzetura co -
rrespondiente que reune los requisitos legales
]OV(‘._,. NPT Uy
TMstamos on peaibilidad de aceptar Carta de dito’» irf‘o ible VIA
SUTIE S NCMRMAMMT RA. Nus,tbro ojeoutivo de nog Fr_m fn'tommlﬁﬁ:nl TR T
el lLic. Alejandro Ama,ya Hodrfguez de Bancomef, S.A.. con dire: elér e -
Guerrero ? 223 con tel 214€2 . 04 24 ext. 23'K%\., “".}{_91462 6 43 10.

Podemos rocibir pedidos Globales con vigenolg hasta 60 dide que se o
Li ran paroialmente hasta 20,000 jabones seman gnte, lag-dbueles ne on-
Lrogardn contra ol pago de narta de Crddito y tambBromrecibiremos pedid
on programadon namanalmente con ol miamo rintema de pago y vigonola.

11 plazo de pago serd de acuerdo a sus necesidades. Cada entrega de
hasta 20,000 Tzas. ee enviarf con el anélisis de Cromatografia efectua -
do por nuestra cuenta.

Sin otro particular quédamos en espera de sus noticias y vernos favo-
recidos con su aceptacién é iniciar operaciones.

siones Kspecisles dv »c':“l”'

TENTE
/AT;‘@?,I? iteoonio, 8.8 de(

1A‘TCL Ho-}ALu '.f‘c,x




COR50 ENTERPRISES, INC.

Cryo-Fsihetique & Skin Care Division
1001 Bk igeway Suile: 449
Sausalitc:, Ca 94965

Tel. (415) 312-4607

Fax (415) 312-1621

Order No.
MQ-10/22

0|

h f\l.o.:

o

ne

PURCHASE ORDER

| Date
.| November 4, 1992

MQ-010]

SECLER:
| MACILAS DE QUERETARO

Ship to:

MANUFACTURERA CORSO Y/O CORSO

ST Addrann

' CALLE JADE # 261 COL. SATELITE

[

|
|
ool Addrog:s {

LAGO TUS # 261 COL. ANAHUAC

City State Zip City Slale Zip !
QUERETARO QRO 76110 | MEXICO OF 11320 |
. Sold by Cash C.O.D. Charge Mdse. Hin. Paid Oul ] Ship via
 R.1OHR . [_] L] |
20,000 |JABONNEUTRO CON ALGAS MARINAS EN BARRA DE 120 GRS. C/U | ' $0.54] $10.800{00]
L __|Neutral toilette soap with seaweed in 120 grambars each [ - | - L
CUBIERTO CON RED DE ALGODON TEJIDA A MANO [ | i I
’ i | hand wrapped with cottn scrub. - J | j
| PESO TOTAL DE 140 GRS. CADA UNO. ; by
| |Netweighti4Ogis.each TR SRS, L
|
| | |
i —— o | s i = {
|
P (N0 |
[
: : | |
e e ol g L '
| (AN e, 1
e TS B .
| { R AN | i . .
| = B Ve S a5 e ARGl | '
| %z' L'\t.u‘ '-"'h,‘\. y .'.' ]
s | N A— U — |
. |
‘ J
== e == e = RS aE T _i
|
[
- S — |
| |
s S [ = N .
[ B - - i ] - ____r-___‘i
T hed
e |
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Accepted by




o

Tl

"
vty

OIS CUERT TEED) £ 2T 1950 1504 Send B e B EGIE
Lo GRS TR s 1 15 AT190E 10: 91 42 18 27 11 FO2
CORSO ENTERPRISES, INC.
1001 BRIDGEWAY SI. 449
SAUSALITO, CA 94965
LY
FRGHA. . .. .
PACKING LIST
LISTA DE EMBARQUE
B0X____ TO CONTAINING RACH  WEIGHT RILOS BRACH
FAND MADE NEUTRAL SEAWEED, COCONUT
G O1iL,GROUND PUMICE STONE & PINNAPLE
: SCAP.
J .22 on neutro nhecho & mano con aceite
de co!o, alge marina, piedra poma
y pifid.
ITEM # CE-03-0010
50X TO CONTRAINING EACH WEIGHT KILOS EACH

HAND MADE LOOFAK.
Red ce henequén hecha a mano.
ITEM # CE-03-0011

NUMERO TOTAL DE CAJAS
TOTAL NUMBER OF EOXES_ ——

PESO TOTAL
TOTAL WEIGHT KILOS

TOTAL AMOUNT OF MERCHANDISE
CANTIDAD TOTAL DE MERCANCIA

e




MANIFESTACION DI VATOR[ ENADIANA POR OPERACION

DATOS DLEL VENDEDOR Y/O DEL REMITENTL.
D LOMERE G HAZON SOGIAL

| DOMICILIO "
| PAIS DE PHOGEDENCIA:

DATOS DEL IMPORTADOR.

| NOMBRE O RAZON SOCIAL
| RF.C.:

| DOMICILIO 1 iGUAL:

I

DATOS DEL AGENTE O APODERADO ADUANAL

I,_._ e s e

| NOMBRE O RAZON SOCIAL: .~
' NUMERO DE PATENTE Y/O AUTORIZACiON

DATCS DE LLA (S) FACTURA. \

| Nu. DL | AGTUIA (3) 1 LCHA (5)

MtTOUO DL VALOHALION

f__ —— er— - e e ——— e e e e e e e e £

“VALOR DE TRANSACCION DE LAS MERCANCIAS" & e
NOMBHE DE LAMERCANCIA: . e A

| PRECIO PAGADO O POR PAGAR DE LA S) MERCANCIAS:

'n CARGOS CONFORME AL ART. 49 DE LA LEY ADUANERA:
FLETE (S):

\ CARGA Y DESCARGA DE LA MERCANCIA:

“DECLARO BAJO PROTESTA DE DECIR VERDAD QUE TODOS LOS DATOS ASENTAD)S &
EL PRESENTE SON NORRFECTCS ¥ VERDANDEROS™

Foops




9.4 PEDIMENTO

Documento/formato autorizado por la Secretaria de
Hacienda y Crédito Publico que contiene los datos referentes
al régimen aduanero al que se destinan las mercancias y los

necesarios para el pago de impuestos.

INSTRUCTIVO PARA €l LLENADO
DEL PEDIMENTO D€ €EXPORITA-
CION ENCABEZADOS

C. Jefe de la Aduana De: Deberd asentarse el nombre

de la aduana por la que pretende exportar las mercancios.
Clave: Para uso exclusivo de la aduana.

fAgente Aduanal, Representante legal o Exportador:
Marcar el cuadro correspondiente e indicar el nombre

completo de quien lo solicite el reconocimiento aduanero.

Las Mercancias para su €mbarque en: Deberd asentarse
el medio de transporte que serd utilizado en la exportacion,
en trafico aéreo deberd especificarse el numero de vuelo, y

en trafico maritimo el nombre y la nacionalidad de la nave.

Con Destino a: Deberd asentarse el nombre del pais de

deslino de la mercancia.

Fecha de Salida: Se anotard la fecha en que sale la

mercancia del pais.
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lugar de Procedencia: €stado de donde proviene la

mercancia.

Factura (S) Num. (S): Indicarén los numeros de las

facturas que amparen las mercancias.

Fletes: Deberd asentarse el importe de los fletes
pagados por la transportacion de las mercancias hasta el

puerto de salida.

Exportador: Deberd asentarse el nombre de la persona

fisica o moral que efectuard la exportacion.

Domicilio: Deberd asentarse el domicilio oficial del

exportador.

A.F.C: Deberd asentarse el numero de la Cédula del

Reqgistro Federal de Contribuyentes del exportador.

A.N.1.€. Deberd asentarse el numero del Registro

Nacional de Importadores y €xportadores del Cxportador,

otorgado por la Direcciéon General de Aduanas.

Intermediario: €1 nombre de quien actia como

intermediario entre el vendedor y el comprador.

Domicilio: €| domicilio del intermediario, sefalando calle,

numeros y letras exteriores e interiores y poblacion.
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Valor de Factura: Deberd asentarse el valor total de las

facturas que amparen las mercancias sin incluir fletes y

SeQuros.

Sequros: Deberd asentarse el importe total de los

sequros pagados por las mercancias.

Nivel Comercial: Cruzar el cuadro correspondiente de la

actividad habitual del exportador, seqgun proceda:

%

P = Particular: Si es persona fisica que no se dedica
a actividades de comercializacion, transformaciéon o

elaboracion de bienes.

F = Fabricante: Si se dedica a transformar, elaborar,

procesar o dar presentacion final a algun bien.

C = Comerciante: Si se dedica a actividades de la
practica de actos de comercio, como |a compra,
venta o arrendamiento de bienes sin ser fabricante

de los mismos.

O = Otra: Si su actividad no corresponde a ninguna
de las anteriormente descritas, en cuyo caso deberd

especificarse.

Sector Publico: Se indicard el sector al que pertenece.

Régimen Aduanero: Indicar el régimen aduanero al que

se sujetardn las mercancias o en su caso.
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Retorno: Indicar la (s) aduana (s) y numero (s) de

pedimento (s) de importacion.

Numero de Pedimento. Cspacio reservado para su
exclusivo de la aduana, la cual asentard el nimero progresivo

que le corresponda.

fecha de Presentacion: €spacio reservado para uso
exclusivo de la aduana la cual asentard el dia, mes y afio en

que fue presentada la mercancia, para reconocimiento.

Num. Registro de Ingresos: €spacio reservado para uso
exclusivo de la aduana, la cual asentard en la caja el numero

progresivo correspondiente.

Nombre del Vista Futorizado: €spacio reservado para

ser llenado por la aduana.

Clave: €spacio reservado para ser llenado por la

aduana.

Autorizacién: €spacio reservado para ser llenado por la

aduana.

Certificacion de Caja: €spacio reservado para ser

llenado por la aduana.

9.4.1 Datos de las Mercancias

Nomeros ¢ Marcas: €n esta columna deberdn declararse
las marcas y numeros de identificacién de los bultos que

contengan las mercancias.
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Cantidad: €n esta columna deberd declararse la cantidad

de bultos en que vengan contenidas las mercancias.

(lase: Deberdan declararse los tipos de bultos, tales

como: atados, cajas. barriles. etc.

Peso Bruto: Deberd declararse el peso bruto de los

bultos.

Especificaciones de la Mercancia: Deberd declararse el
contenido de los bultos utilizando la designaciéon arancelaria

que reciban las mercancias.

9.4.2 Clasificacion y Ajuste

Fraccion Arancelaria: Deberdn declararse las fracciones
arancelarias de la tarifa del impuesto general de exportacion

a que correspondan las mercancias objeto de la operacion.

Reduccion de Cantidades: Se asentard la unidad de
medida conforme o la tarifa del impuesto general de
exportacion, y la cantidad o volumen de las mercancias que

servird de base para el cdlculo de los impuestos.

Valor Comercial: Deberd declararse, para cada una de
las fracciones arancelarias, el valor comercial de las

mercancias, sequn factura, sin fletes y sequros.

Precio Oficial.: Deberdn declararse, en renglones por

separado, para cada una de las fracciones arancelarios, el

18



precio oficial unitario de acuerdo a lo indicado en la tarifa del

impuesto general de exportaciéon, y el precio oficial total de

las mismas.

lasa FAdvalorem: Deberdn asentarse, en renglones
separados, por cada fraccion arancelaria la tasa advalorem,
de acuerdo a lo indicado en la tarifa del impuesto general de

exportacion.

Impuesto General de Exportacion y Olros: Deberd

asentarse, el correspondiente por cada fraccidon arancelaria.

Valor HAgregado: €l equivalente a nivel fraccion
arancelaria, de la mano de obra y los insumos nacionales
ulilizados en la elaboracién, transformacion v reparacion,

cuando se trate de retornos al extranjero.

Notas: Cuando se lrate de contenedores el interesado

solo deberd llenar los espacios marcados con* (asteriscos).

€n caso de ser un retorno de contenedores deberd
anotarse el numero del pedimento de importacién que los

ampare y la aduanas por la que se importaron.
Original- Unidad de Informacién y €stadistica:

Ira. Copia: Almacén de salida.
2a. Copia: Delegacion de archivo.
5a. Copia: Interesado.

4a. Copia: Agente Aduanal.
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9.4.3 Certificaco de Origen Forma "A"

Para productos dentro del S.G.P., el certificado debe ser
llenado por el exportador y refrendado por la autoridad
competente (SCCOFI).
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A Tratado dc Libre Comercio de América del Norte

Certificado dec Origen

(Instrucciones al reverso)

nar i nuiquina o con letra de molde
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9.5 LOS CERTIFICADOS DE ORIGEN

Para que un producto se pueda beneficiar de las
ventajas que concede el Tratado de Libre Comercio debe
sequir los procedimientos que se establecen en las llomadas

reglas de origen, abasto ) servicios.

Cuando esas reglas de origen se cumplen de manera
cabal, el importador debe hacer una declaraciéon de origen en
el pedimento de importacion. €sta declaracion deberd estar
fundada en un documento oficial donde se compruebe que el
bien es oriundo de la reqién y puede gozar de los beneficios
que concede el TLC en materia de disminucion de aranceles
aduaneros. €se documento se denominan certificado de

origen y es expedido por el exportador del bien.

c(émo es un Certificado de Origen?. €l formato del
certificado de origen, que fue aprobado tanto por Mexico
como por Canadd y €stados Unidos, se publicé en nuestro
pais en el Diario Oficial de la Federacion el 8 de diciembre de
1993 y es muy sencillo. €n ¢l se describe el bien que se
desea exportar y se anota su clasificacion arancelaria, aosi
como el criterio con base en el cual se considera originario,

entre otros datos basicos.

¢Doénde se consique el Formato: las sucursales del
Sistema Bancario Nacional, las Delegaciones Federales de la

Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, las Adminis-
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traciones Locales de Aduanas de la Secretaria de Hacienda y
Crédito Publico (SHYCP) y las Cédmaras de Comercio de las
diferentes localidades, son alqunos de los sitios donde se
pueden obtener los formatos para el certificado de origen
Cabe senalar que esle formato puede ser reproducido

libremente por los exportadores y productores.

¢Certificado de Origen?. €s el exportador quien tiene
que ocuparse de certificar que el bien que desea vender en
€stados Unidos o Canadd (o en México, si el bien es
originario de alguno de esos dos paises) cumple con la regla
de origen correspondiente. €stas reglas, como ya
mencionamos en el capitulo anterior, se reunen en el anexo
401 del Tratado de Libre Comercio. €sto significa que es el

exportador quien debe llenar y firmar el certificado de origen.

Una ventaja de estos certificados, que evitard trdmites
burocrdticos engorrosos, @s qQue NO Se requiere que una
autoridad los valide. A partir de la conciencia de cudn
necesario resulta simplificar al mdximo los procedimientos
aduaneros, los tres paises firmantes del TLC estuvieron de
acuerdo en que el certificado de origen pudiera ser llenado y
[irmado por el exportador del bien bajo su responsabilidad
exclusiva u sin la necesidad de intervenciéon de autoridad

alguna.

Para llenar el certificado, el exportador se sustentard en

su conocimiento de la reglas de origen que califican al bien
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como originario, o en una declaracion por escrito <<que
puede ser un certificado de origen>> firmada por el productor
del bien.

Aun cuando el certificado signado por el productor sirve
como documento para respaldar la  declaracion - del
exportador, no sustituye al certificado que debe llenar y firmar

el exportador.

€s decir que para tener derecho a los beneficios
arancelarios que contempla el TLC, el Unico certificado de
origen vdlido serd el expedido y firmado por el exportador del

bien.

€l exportador, cabe sedalar, puede ser una persona
fisica o una persona moral. Si se trata de empresas
comercializadoras, que no son las productoras directas del
bien sino sélo intermediarias, deben recabar una carta o
constancia del productor, en la que éste les asequre que los
bienes en cuestion cumplen con las reglas de origen. €sta
constancia puede ser un certificado de origen que, como
indicamos lineas atrés, sirve de respaldo pero no sustituye al

documento que debe presentar el exportador.

¢:Se necesita un Certificado para cada Producto y para
cada operacion?  No necesariomente. Un certificado de
origen puede amparar varios embarques de bienes idénticos

realizados en distintas fechas, siempre y cuando todas las
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importaciones se hagan en un lapso que no sea mayor de un
ano. También puede amparar bienes diversos, que se
describiran en el mismo certificado. €n tal caso, sélo se

podran comercializar los productos ahi descritos y ningun otro.

JCudnto dura un Certificado de Origen?. Sequn lo
acordado por los tres paises que comparten el TLC, la vigencia
de un certificado de origen serd de cuatro afios a partir de la
fecha de su firma. €n el lapso de esos cuatro afos, cualquiera
de las administraciones aduaneras de €stados Unidos,
Canadd o México estan comprometidas a aceptar el

certificado.

JHay Casos en los que no se requiere el Certificado de
Origen para Importar un Producto?. Tres son las excepciones
que se contemplan al respecto en el TLC. Los casos en los
que no se precisa contar con un certificado de origen para

solicitar el trato arancelario preferencial, son:

a) Importaciones comerciales <<destinadas a la
venta o para fines comerciales, industriales o
similares>> con valor inferior a los mil doélares
estadounidenses o su equivalente en moneda
nacional. €n esos casos, la certificacion sobre el
origen del bien se podra efectuar en la propia

factura o de manera anexa a la misma.
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b) Importaciones no comerciales -personales- cuyo
valor sea inferior a mil délares estadounidenses o
su equivalente en moneda nacional como articulos
personales o de muestras sin valor comercial. €n
esltos casos, las autoridades aduaneras verificaran
el origen de las mercancias por las marcas o

eliquetas que indiquen su pais de origen.

¢) Llos casos en los que la Secretaria de Hacienda y
Crédito  Publico disponga la exencion de la

obligacion de presentar el certificado.

9.5.1 [Instrucciones para el Llenado
del Certificado de Origen

Con el proposito de recibir trato arancelario preferencial,
este documento deberd ser llenado en forma legible y en su
lotalidad por el exportador del bien, y el importador deberd
lenetlo en su poder al momento de formular el pedimento de
importacion. €ste documento también podrd ser llenado por el
productor, si asi lo desea, para ser utilizado por el exportador

del bien. Favor de llenar a méquina o con letra de molde.

Campo 1

Indique el nombre completo, denominacién o razén
social, domicilio (incluyendo el pais) y el numero del registro

fiscal de exportador. €l numero del reqistro fiscal sera:
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& €n Canadad: €l numero de identificacion del patrén o
el numero de identificaciobn del importador
exportador, asignado por el Ministerio de Ingresos

de Canadda.

%  €n México. La clave del reqistro federal de
contribuyentes (RFC).

&  €n los Estados Unidos de América: €1 numero de
identificacion del patréon o el numero del seguro

social.

Campo 2

Deberd llenarse soélo en caso de que el Certificado
ampare varias importaciones de bienes idénticos a los
descritos en el Campo que se importen a algun pais parte del
Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN) en un
periodo especifico no mayor de un ano periodo que cubre). La
palabra "DE" deberd ir sequida por La fecha, (dia/mes/afio) a
partir de la cual el certificado ampara el bien descrito en el
certificado. (€sta fecha puede ser anterior a la fecha de firma
del Certificado). La Palabra "A" deberd ir sequida por la
fecha (dia/mes/afo) en la que vence el periodo que cubre el
certificado. La importacion del bien sujeto a trato arancelario
referencial con base en este certificado deberd efectuarse

durante las fechas indicadas.
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Campo 3

Indique el nombre completo, denominacion o razon
social, domicilio (incluyendo el pais) y el numero de reqistro

fiscal del productor, tal como se describe en el campo 1.

€n caso de que el certificado ampare bienes de mas de
un productor, anexe una lista de los productores adicionales,
incluyendo el nombre completo, denominacién o razén social,
domicilio (incluyendo el pais) y nomero reqistro fiscal,

haciendo referencia directa al bien, descrito en campo 5.

Cuando se desee que la informacidén contenida en este
tipo sea confidencial, podré sefalarse de la siguiente
manera: Disponible a solicitud de la aduana. €n caso de que
el productor y exportador sean la misma persona, indique la
palabra "mismo". €n caso de desconocerse la identidad del

productor, indicar la palabra "desconocido”.

Campo 4

Indique el nombre completo, denominacién o razon
social, domicilio (incluyendo el pais) y el nimero de reqistro
fiscal del importador tal como se describe en el campo 1. €n
caso de no conocerse la identidad del importador, indicar la

palabra "desconocido”.

Tratdndose de varios importadores, indicar la palabra

"diversos".
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Campo 5

Proporcionar una descripcion completa de cada bien. La
descripcion deberd ser suficiente para relacionarla con la
descripcidon contenida en la factura, asi como con la des-
cripcion que corresponda al bien en el Sistema Armonizado.
€n caso de que el Certificado ampare una sola importacion del
bien, deberd indicarse el numero de factura, tal como aparece
en el factura comercial. €n caso de desconocerse, deberd
indicarse otro numero de referencia Unico, como el nimero de

orden de embarque.

Campo 6

Declare la clasificacién arancelaria a seis digitos que
corresponda en el Sistema Armonizado a cada bien descrito

en el campo.

€n caso de que el bien este sujeto a una regla especifica
de origen que requiera ocho digitos, de conformidad con el
Anexo 401, deberd declararse a ocho digitos la clasificacién
arancelaria del Sistema Armonizado que corresponda en el

pais a cuyo territorio se importa el bien.

Campo 7

|dentifique el criterio (de la A a la F) aplicable a cada
bien en el campo 5. Las reglas de origen se encuentran en el
capitulo 4 y en el Anexo 401 del TLCAN., €xisten reglas
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adicionales en el Anexo 703.2 (determinados productos

agropecuarios), Apéndice AA del Anexo 300-B, (determinados

productos textiles), y Anexo 308.1 (determinados bienes para

procesamiento automatico y sus partes). Nota: Para poder

gozar del trato arancelario preferencial, cada bien debera

cumplir alguno de los siguientes criterios. Criterios para el

trato preferencial:

Q)

o)

€l bien es "obtenido en su totalidad o producido
enteramente” en el territorio de uno o mds de los
paises del TLCAN, de conformidad con el articulo
415. Nota: La compra de un bien en el territorio de
un pais del TLCAN no necesariomente |lo convierte
en obtenido en su lotalidad o producido ente-
ramente. Si el bien es un producto agropecuario,
véase el criterio F y el Anexo 703.2 Referencia:
Articulo 401 () y 415.

€l bien es producido enteramente en el territorio de
uno o maés de los paises partes del TLCAN y cumple
con la regla especifica de origen establecida en el
Anexo 401, aplicable a su clasificaciéon arancelaria.
La regla puede incluir un cambio de clasificacion
arancelaria, un requisito de valor contenido regional
o una combinacién de ambos. €| bien debe cumplir

con todos los demas requisitos aplicables.
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d)

€l bien es producido enteromente en territorio de

uno o madas de los paises partes del TLCAN
exclusivamente con materiales originados. Bajo este
criterio, uno o mds de los materiales puede no estar
incluido en la definicion de ‘"obtenido en su
totalidad o producido enteramente”, conforme al
Articulo 415. Todos los materiales usados en la
produccién del bien deben clasificar como
"‘originarios", al cumplir con alguna de las reglas de
origen del articulo 401 (a) a (d). Asi el bien es un
producto agropecuario, véase tambien el criterio f,
Anexo 703.2 (Referencia: Articulo 401 ().

€l bien es producido en el territorio de uno o mas
de los paises partes del TLCAN, pero no cumple con
la regla de origen aplicable establecida en el
Anexo 401, porque alguno de los materiales no
originarios no cumple con el cambio de clasificacion
arancelaria requerido. €l bien, sin embargo, cumple
con el requisito de valor de contenido regional
establecido en el Articulo 401 (d). Este criterio es
aplicable Unicaomente a las dos circunstancias

siguientes:

1. €l bien se importd al territorio de un pais parte
del TLCAN sin ensamblar o desensamblado,

pero se clasificd, como un bien ensamblado de
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conformidad con la Regla General de

Interpretacion 2(a) del Sistema Armonizado; o

Q2. €l bien incorpora uno o mdés materiales no
originarios  clasificados como partes de
conformidad con el Sistema Armonizado, que
no pudieron cumplir con el cambio de
clasificacidon arancelaria porque la partida es
la misma, tanto para el bien, como para sus
partes, y no se divide en subpartidas, o la
subpartida es la misma, tanto para el bien,

como para sus partes y esta no se subdivide.

Nota: €ste criterio no es aplicable a los capitulos O
a 63 del Sistema Armonizado (Referencia: Articulo
401 (d).

Algunos bienes de procesamiento automatico de
datos y sus partes, comprendidos en el Anexo
308.1 no originarios del territorio de uno o mas de
los paises porteé del TLCAN, se consideran como Si
fueran originarios al momento de su importacién al
territorio de un pais parte del TLCAN, cuando la tasa
arancelaria de nacién mds favorecida aplicable al
bien se ajusta a la tasa establecida en el Anexo
308.1 y es comun para todos os paises partes del

TLCAN (Referencia Anexo 308.1).
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)

€l bien es un producto agropecuario de conformidad

con el criterio para trato preferencial A, B o C, arriba
mencionados, y no estd sujeto a restricciones
cuantitativas en el pais importador del TLCAN,
debido a que es un "producto calificado" conforme
al Anexo 703.2 Seccion A o B (favor de especificar).
Un bien listado en el Apéndice /703.2B.7 esta
también exento de restricciones cuantitativas y tiene
derecho a recibir trato arancelario preferencial,
siempre que cumpla con la definicién de "producto
calificado" de la Seccion A del Anexo 703.2 Nota 1:
€ste criterio no es aplicable a bienes que son
totalmente originarios de Canadd o los €stados
Unidos que se importen a cualquiera de dichos
paises. Nota 2: Un arancel-cupo no es una

restriccion cuantitativa.

Campo 8

Para cada bien descrito en el campo 5, indique "SI

cuando usted sea el productor del bien. €n caso de que no
sea el productor del bien, indique "NO" sequido por (1), (2) 6
(3), dependiendo de si el certificado se basa en uno de los

siguientes supueslos:

(1) Su conocimiento de que el bien califica como

originario;
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(2) Su confianza razonable en una declaracién escrita

del productor (distinta a un certificado de origen)

de que el bien califica como originario; o

(3) Un certificado que ampare el bien, y firmado por el
productor, proporcionado voluntariomente por el

productor al exportador.

Campo 9

Para cada bien descrito en el campo 5, cuando el bien
esté sujeto a un requisito de valor de contenido regional
(VCR), indique "CN", si el VCR se calculdé con base en el
método de costo neto; de lo contrario indique *NO". Si el VCR
se calculé de acuerdo al método de costo neto en un periodo
de tiempo, identifique las fechas de inicio y conclusion
(DD/MM/AA) de dicho periodo (referencia: articulos 402.1 y
402.5)>

Campo 10

Indique el nombre del pais ("MX" o "€U" tratdndose de
bienes agropecuarios o textiles exportados a Canadé: "€U" o
"CA" para todos los bienes exportados a México; o "CA" o
"MEX" para todos los bienes exportados a los €stados
Unidos) al que corresponde la tasa arancelaria preferencial
aplicable en los términos del Anexo 302.2 de conformidad con
las Reglas de Marcado o en la lista de desgravacion

arancelaria de cada parte.
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Para todos los demds bienes originarios exportados a

Canadd, indique "MX' o "AEU", sequn corresponda, si los
bienes originan en ese pals parte del TLCAN, en los términos
del Anexo 302.2 v el valor de transaccidon de los bienes no se
ha incrementado en mas del 7%, por algun procesamiento
ulterior en el otro pais parte del TLCAN, en caso contrario,
indique "JNT" por produccion conjunta (referencia: Anexo
302.2)

Campo 11

€ste campo deberd ser llenado, firmado y fechado por el
exportador. €n caso de que el productor llene el certificado
para uso, el exportador deberd ser llenado, firmado y fechado
por el conductor. La fecha deberd ser aquella en que el

Certificado se llend y firmo.

9.6 CERTIFICADO DE CALIDAD

Lo expiden entidades publicas o privadas, su objetivo es
manifestar la composiciéon de elementos en cantidad y calidad

del producto.
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9.7 OTROS CERTIFICADOS

€stos certificados son menos comunes en Su reque-

rimiento por parte del importador, pero también forman parte

de los requisitos administrativos.

b

Certificado Aladi.- Otorga preferencia a productos
negociados entre los paises miembros de la
organizacion. €l documento deberd ser llenado y
firmado por el exportador, y contener el refrendo de
SECOF!.

Certificado Sanitario.- Lo expide la S.A.R.H., se
requiere para exportacion de ganado Y SUS
productos, la intencidon es expresar que los
productos estan libres de plagas o enfermedades
que pudiera ser contaminantes o nocivos para el

consumo humano.

Certificado de libre Venta.- Lo expide la S.S.A., y
esta dirigido para productos alimenticios, bebidas y
medicamentos. €l propdsito es manifestar la no
existencia de peligro en el consumo de los

productos mencionados.

9.8 OTROS DOCUMENTOS

€stos dependeran de las necesidades del importador, y

principalmente serd para llevar un mejor control sobre la
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mercancia, dar cumplimiento a la carta de crédito, o bien
dependerd del INCOTERM utilizado.

201




CONCLUSIONES

1995 fue un afo histdrico en México, ya que
se desencadenaron una serie de grandes sucesos
como fueron la devaluacién, la crisis econdémica,
politica y social que cambiaron rotundamente la
vida de todos | cada uno de los Mexicanos; ya que
con esta crisis se vinieron abajo empresas
consolidadas y en pleno desarrollo y desequilibrio

en la economia general de México.

€l presente trabajo se elabord con la finalidad
de buscar nuevos mercados como una alternativa
para el desplazamiento de productos y servicios
mostrando en esto, los planos y procedimientos

necesarios para lograr el fin de exportacion.

Demostrando con el ejemplo la sistematizacion
sequida para la colocacidon de un producto de uso

actual en los diferentes mercados.
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