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CAPITULO I

INTRODUCCION

El crecimiento econémico de Mé&xico durante las 3 Gltimas décadas fué
un crecimienfo tendiente a satisfacer el mercado interno que apoyado en un protec-
cionismo permitié crear una planta industrial importante, capacitar a la mano de obra
y adquirir experiencia empresarial. El ritmo de desarrollo ha sido unc de los més alfos
en el mundo; el incremento del producto nacional bruto desde 1940 ha sido en pro-
medio de 6.2% anual.

Aunque dicho crecimiento no ha sido total ya que existen diversos artfcu-
los que no producimos y que estamos adquiriendo actualmente en el extranjero. Se
requiere en México, por lo tanto, de una inversién mayor que adem@s de crear fuen- .
tes de trabajo para la cbundanfe mano de obra, es necesario para aumentar fa canti-
dad de exportaciones, produciendo en cantidades suficientes y en condiciones de
eficiencia.

La polfrica de sustitucidn de imporfaciones en una primera etapa, se di-
rigié a la fabricacién de bienes de consumo ya que en 1973 la importacién de bienes
de consumo, aunque se vi6 incrementada por problemas de produccidn agricola in-
terna, ascendibd a un 10.2% de las compras totales, mientras que las importaciones
de materias primas fueron de un 43.0% y las importaciones de maquinaria y equipo
de un 36.7%. E! refuerzo a la polftica de susfirﬁcién de importaciones esta encau-

zada ahora, principalmente, a la produccién de materias primas y bienes de cagpital.



Actualmente el mercado interno ofrece enormes posibilidades para pro-
ducir los articulos que nosotros mismos consumimos y que ne producimos. Sobre todo
en zonas de menor desarrollo econémico,

Deberéd pmduéirse, no sblo para sustituir importaciones sino para incre-
mentar nuestras exportaciones. Se estén importando articulos por méas de un milién
de pesos al afio, Nuestra balanza comercial es deficitaria y que es necesario co-
rregir, para lo cual se requiere de un plan elaborado y de esfuerzos concertados
que propicien la sustitucién adecuada de importaciones y sobre todo de superar la
fase de pais importador en un pais exportador de productos manufacturados, funda-
mentalmente,

Son numerosos los instrumentos que ha establecido el actual gobiemo
para alcanzar los objetivos antes dichos., Existe una amplia y sélida infraestructura
que permite a los inversionistas gozar de beneficios y estfimulos para promover las

exportaciones, sustituir importaciones y contribuir a la descentralizacién industrial,

asi como al desarrollo econdmico del pafs.

Las exportaciones totales han aumentado de 1970 a 1973 un 78,9% de
las cuales, las manufacturadas aumentaron 145,1%, A la fecha las manufacturas

representan un 62% de nuestras ventas al exterior,

En cuanto a importaciones existen aproximadamente 7,000 preductos que

actualmente se importan, siendo necesario reforzar la politica de sustitucidn de



importaciones. También existen ariiculos que aunque se producen en el pais ho al-
canzan a cubrir la demanda interna y tienen que importarse o drticulos que tienen
especificaciones y calidades distintas a las requeridas, y otros que se importan en

algunas zonas del pafls debido a la insuficiencia en el abastecimiento,

El 85% de nuestras compras al exterior corresponden a bienes inter-
mediarios y @ bienes de capital que consumen la indusiria y las actividades prima-

rias.

Se ha dicho que el pais ha pasado por 3 etapas en lo que se refiere a

su estrategia de desarrollo y de su comercio exterior:

La primera, en la que el pafs explotaba los recursos naturales para ex~
portarlos sin que estos sufrieran transformacién alguna, La segunda, que se inicié
en la época de la segunda guerra mundial, se puso especial cuidado en la sustitucién
de importaciones, o seq, el producir lo que antes comprabamos al extranjero para
que ademds de que generara actividad econémica equilibrara nuestra balanza de

pagos; ésta segunta etapa dependia de una politica fuertemente proteccionista,

sustentada en gran medida, en controles a la importacién,

Hace pocos afios, México a entrado a la tercera etapa, pero, esto no
quiere decir que haya superade la segunda efapa, pues aunque la sustitucién de im-
portaciones nos permitid crecer y ser un poco m@s independientes, tuvo y tiene sus

[imitaciones,
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Exportar més, para que la situacidén de nuestra balanza cambie
favorablemente; ya que cada vez es mas desequilibrada; importamos mas
mercancia de la que exportamos. Es por eso que la politica de sustitucion
de importaciones ya no es suficiente. La exportacién de productos tradi-
cionales (minerales, agropecuarios, etc,) no ayuda totalmente a resolver
el problema de la balanza comercial. Nuestras compras fronterizas agravan
le situacién; ya que fenemos una de las fronteras més urﬁplias de un pafs

subdesarrollado con un pafs desarrollado,

El turismo extranjero en el pais, tanfo el fronterizo como el
que se interna en el centro atenGa un poco el desequilibrio en la balanza
pero, el turismo mexicano en el extranjero vuelve a complicar el problema.
El endeudamiento con el extranjero es un factor que logra finalmente una
balanza positiva pero. a su vez implica gastos de divisas por concepto de

utilidades e intereses,

Dicho brevemente, los problemas econdmicos existentes son
consecuencia de la situacién que prevalece. Vemos que el gobierno actual
ha dictedo medidas tendientes a impulsar las exportaciones de productos
manufacturados, creando para tal caso, el Instituto Mexicano de Comercio
Exterior, organismo promotfor del comercio exterior; la creacién de la Co-
misidn Nacional Coordinadora de Puertos, que trata de resolver viejos

problemas de los puertos mexicanos que entorpecen y encarecen las expor-
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taciones. Los estimulos fiscales a la exportacién de manufacturas ; los
CEDIS, las nuevas modalidades al programa de maqui[odoms, el incremento
de las facilidades de financiamiento institucional, y otras medidas, corﬁo
la racionalizacién de las importaciones, promocién de mejores ventas al
extranjero de productos tradicionales, el fomento del turismo y otros,

El empresario en su tarea de exportar debe tener amplia visién,
tanto para exportar como para producir: conocer los incentivos fiscales y fi-
nancieros que el gobierno proporciona; la demanda de los productos y su
proyeccidén hacia el futuro, estar pendienies de las nuevas tendencias que
habrén de afectar a los productos; evaluar los eventos intemacionales ya
sean comerciales o politicos que puedan influir positiva o negativamente;
determinar la capacidad productiva de! pafs y de las posibilidades de expor-
tacién,

La seleccién de mercados; el fronterizo u otros donde el gobierno
considere de importancia ya que es ahi dende existen subsidios y exenciones
fiscales,

La expansién de las exportaciones puede condicir al uso de mé-
todos de produccidn gue anfes no fueron posibles utilizar debido o la estrechez
del mercado interno. Las exportaciones desempefian una doble funcién en el
proceso de desarrollo; ya que la expansién de ellas contribuye o aumentar

el ingreso nacional mediante el empleo de recursos inactivos, y a producir



cambios en el progreso técnico, ademds, ayuda a asegurar el equilibrio de la
balanza de pagos.

Adam Smith decia que "el aumento de las exportaciones contri-
buia al mejoramiento de ias fuerzas productivas, mediante la aplicacién de
métodos de produccién en gran escala”.

Ademads, es necesario saber que existen ciertas restricciones a las
exportaciones que pueden perjudicar la produccidn Fufﬁra. Habré que evaluar
el riesgo asociado con la posible aplicacién de restricciones comerciales ya
que esto puede desalentar la inversidn en nuevos productos para exportar, La
graduacién de aranceles de acuerdo al grado de fabricacién también,

Las posibilidades de fabricacién de articulos més elaborados se
ver& ofectada por otra parte, si su fabricacidn reqpiere de conocimienfos
técnicos y organizacidn, que no se encuentran en el pafs, debido al grado de
desarrollo en que se encuentra.

La mala asignacidén de recursos en condiciones competitivas im~
plica un costo excesivo para el consumidor, Los empresarios muy a menudo
siguen la politica de hacer una inversién pequefia y obtener un ingreso alto
por unidad de producto, lo cual eleva el precio,

Si los empresarias quieren participar en el mercado extemo debe-
rén producir en gran escala y no a nivel nacional, con precios que puedan
compefir en el mercado, que ademés, se especialicen en una linea de produc-
tos; muchas empresas fabrican una gran variedad de productos, en lugar de

concentrarse en unas cuantas lineas; la falta de especializacién ocasiona
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costos elevados, Ademds, existen empresas indusiriales ﬁue se han construido
y se construyen con una capacidad menor a la éptima. Otras que trabajan a un
50% de su capacidad.

La etapa de sustifucién de importaciones de arficulos de consumo
corriente y de algunos bienes duraderos se ha eumplide.

El pafs tiene muchas perspectivas para aumentar su desarrollo econd~

mico ya que asi lo ha manifestado el gobiermno.



CAPITULO 11
REQUISITOS

México ha entrado a una etapa de consolidacidn y ampliacién de
su comercio exterior, y que supone variadas exigencias, una de las cuales, de
primera importancia, es el conocimiento de las disposiciones legales y de los pro-
cedimientos administrativos que necesafiamente tienen que seguirse para la expor-
tacidn, Ante el déficit manifiesto de nuestra balanza comercial, motivado princi-
palmente por la atencidn de las necesidades de insumos importados para el desa~
rrollo industrial nacional, el incremento y la conquista de nuevos mercados en el
exterior se han hecho imperativos. Es obvio que un conocimiento exacto y amplio
de las disposiciones que rigen el comercio exterior, es uno de los factores mas
importantes que favorecen el desarrollo de éste, Conocimiento que eliminaré obs-

taculos y asegurard ia fluidez de las secuelas legales y administrativas,

Existen dos aspectos muy importantes que hay que tomar en cuenta al
exportar; la exportacidén misma, y el que se refiere a las cuestiones previas a la
exportacidon, como son la produccién, el financiamiento y los incentivos fiscales
para la exportacién, ¢ a cuestiones generales como son los mecanismos de promo~

cidn de exportaciones que existen en nuestro pafs,

La calidad y el precio son dos factores determinantes en la produccién
para el éxito de la exportaciéon, El segundo de ellos, como se sabe, estd determi-

nado por la oferta y la demanda.
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Es importante considerar que las bases de produccién deben ser las
bases que cumplan con los requisitos internacionales de calidad y rendimiento;
es imposible que la calidad que ofrece un producto o un articulo no este a la
altura del nivel internacional, principalmente si se trata de articulos que pue-~
dan afectar la vida humana,

La actividad de la exportaciédn obliga, parc lograr éxito, a otorgar

a los mercados exteriores la misma, " si no mayor " atencién y cuidado que los
que se ponen en el comercio interno, puesto que los productos exportados se en-
frentan en el exterior con la competencia intemacional. El exportader mexicano
debe estar en condiciones de cumplir con las exigencias y requisitos que se le
pida lienar, pensando siempre, no en operaciones espordicas, sino en un mer-
cado permanente para sus productos,

Las exportaciones deben estar fincadas no solo en los incentivos fis-
cales que se reciben del gobiemo, sino también en la confianza que del exporta-
dor se tenga en los pafses consumidores de los productos y que deben ser una con-
secuencia directa de la seguridad y el orden con que se efectuan las transaccio~
nes,

Al aparecer el maquinismo surgieron nuevos productos asi como una
diversificacidn industrial que requeria de tipos especiales de materia prima, apa-

reciendo asi por su uso las primeras normas de calidad que fué un lenguaje clave

usado para coordinar las nacientes industrias. Asimismo el comercio ante el desa-



rrollo de los mercados mundiales necesité de un patrén de medida para los pro-
ductos y &ste fué la calidad, expresada a través de las especificaciones tanto

por lo que se refiere a materias primas como a productos terminados. Con el fin
de evitar las naturales complicaciones y dificultades que todo esto representaba

se establecieron las llamadas "Normas de Calidad"”. Mismas que definen todas

las caracterfsticas de constitucién y servicio.

Al advertir las enormes ventajas que se derivan de fijar la base de
definicién de un orffﬁulo sin necesidad de depositar muestra discutible frente
al resto de una mercancla, se empeearon a establecer normas de calidad en los
palses del orbe y en la actualidad, pocos son los palses que no procuran estable- .

cer sus normas de calidad independientemente de su desarrollo industital.

Las primeras definiciones necesariamente fueron muy numerosas y
variadas, por lo que se recurrié a su clasificocién por nbmeros abstractos. Esto
permite utilizar un sistema numérico que facilita particularizar con toda preci-
sién y sencillez cualquier norma de calidad y que citadas en el contrato de com-

praventa define en forma completa, las caracterlsticas y cualidades del objeto de

que se frate.

La "Norma de Calidad” es una definicién establecida por convenio,
con criterio honesto, entre fabricante y consumidor, para puntualizar con clari-

dad y precisién las cualidades que debe obedecer un producto en su materiaprima,
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forma, dimensiones, efc., complementada por los métodos necesarios Yy
suficientes para verificar las cualidades establecidas.

La adopcidn y generalizacion de las normas de calidad pér los
paises organizados, obedece a una necesidad del comercio human§ a fin de
facilitar la coordinacién de diversas industrias especializadas para cooperar
a un fin comin y para abatir los costos en la organizacién de las diversas
partes de diferente origen, por la unifermidad y sistematizacién de fabrica-
cidn que prevee la variedad racional para organizar sistemas moltiples, per-
mitiendo asi la elaboracién de articulos cada vez més especializados,

La adopcidn de normas de calidad es un requisito bésico para
realizar exportaciones,

En lo que se refiere a la promocidén de exportaciones es necesa-
rio destacar lo siguienfe:

Uno empresa esta capacitada para exportar si ademas de atender
los pedidos del mercado intemno, esta en condiciones de satisfacer cualitativa
y cuantitativamente los pedidos provenientes del extranjero y de enfregarlos
con puntualidad, si posee suficiente capacidad de produccidén y puede sumi-
nistrar repuestos sin contra-tiempo. Es arriesgado comenzar a exportar séla-
mente por llenar vacios temporales en el comercio interior, Bien puede ser

que con una buena situacién de venta en el exterior se puedan ganar clientes
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en &ste. Pero, si al retornar las condiciones normales en el interior los pro-
ductores rechazan posteriores pedidos del extranjero, bajo el pretexto de estar
ya suficientemente ocupados con el mercado interno, enfonces pueden estar
ellos seguros de perder definitivamente la clientela recién adquirida.

En vista de la necesidad de aumentar y diversificar las ventas
al exterior con ayuda de producios no tradicionales, es hecesario fomentar
tales exportaciones. Para el industrial es un desafio el competir en los merca-
dos exteriores con sus productos. Son condiciones indispensables para ello
el que la empresa tenga la firme voluntad de exportar una parte de su produc-
cidn, que muestre suficiente riqueza de ideas y habilidod para conservar el
mercado, que esté en capacidad de juzgar crfticamente sus productos de acuer
do con las propiedades de &stos y que se halle dispuesta a introducir cambios
indispensables, cuando asf lo exijan los mercados extranjeros. A menudo se
desperdician oportunidades de venta debido a la falta de copacidad, voluntad,
tenacidad e intuicién de los productores para ocuparse de los deseos especfl-
ficos de los clientes del exiranjero. Ademé&s de ello, las naciones en vfas de
industrializacién sélo consiguen mejorar la estructura de su comercio exte-
rior a través de la diversificacién de sus exportaciones. La exportacién contri-
buye a una mayor utilizacién de la caopacidad propia e independiza a las em-
presas de las fluctuaciones coyunturales del mercade interno.

Los métodos para la promocién de [as exportaciones son dos:

exportacién directa y exportacién indirecta.
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La exportacién directa.- Un fabricante se decide por la expor-

tacidn directa cuando cree que a través de &sta existe una mayor posibilidad
de un aumento de ventas, el cual, a pesar de costos de distribucidn més altos
y mayor riesgo, promete incrementar la rentabilidad. En este caso debe el
exportador llevar a cabo un mfhimo de investigacién de mercado, buscar
contacto con los compradores extranjeros adecuados, negociar con ellos y
corresponderles, cargar con los costos de la correspondencia en idiomas
extranjeros, suministrarle directamente 1a mercancfa al comprador, disponer
el embalaje y transporte adecuado a la exportacién de sus artfculos, deter—
minar fanto el precio de exportacién como la forma de page y controlar el
pago mismo.

Existe un tipo de exportacién directa mediante mayoristas ex-
tranjeros especializados.

Estos mayoristas especializados son empresas def negocio al
por mayor en los ceniros comerciales europeos especiaiizadas en el comercio
de determinados grupos de mercancfas, que tienen en sus surtidos también
productos extranjeros y proceden en la importacién a menude en forma esen-
cialmente diferente a la de las casas importadoras . Estos mayoristas especia-
lizados disponen de mercados de venta seguros, debido a su cooperacién
con mayoristas y minoristas regionales especializados. Especialmente valicso
es este tipo de distribuci®én cuando el mayorista especializado desintegra

de su firma principal la venta de los productos importados y confiando &sta
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o vna compafifa distribuidora propia, lleva a cabo una verdadera labor de con-
quista mercantil. Para el fabricante tal compafifa distribvidora trabaja como un
departamento de distribucién propio. Este tipo de distribucién puede ser consi-
derado para determinados productos que ofrecen algo especial al comercio y a
los consumidores, |lenan un vacio en el mercado y completan los surtidos del
comercio al por menor especializado.

Existe también la exportacién directa mediante representontes co-
merciales en el exterior.

Bastante difundido en el comercio exterior estl el empleo de re-
presentantes a nivel nacional o regional que se hallan radicados en el mercado.
Lo existencia de un cuerpo de representantes h&biles es m&s importante, en al-
gunos sentidos, para la penetracién en un mercado extranjero que todas las
dem&s medidas de fomento d la exportacién.

Los representantes comerciales actfan en representacién directa de
los fabricantes extranjeros, en cuyo nombre y por cuya cuenta entran en escena
en el mercado interno, igual si se les paga un sueldo fijo o si son comisionistas.
Normalmente se les suele pagar a comisién. La ventaja para el fabricante de
este tipo de distribucién es el relativamente modesto empleo de capital propio
y la desventaja el poco control sobre la distribucién. Fabricantes america-
nos prefieren representantes con sueldo fijo, los cuales la mayorlfa de las

veces est@n interesados directamente en el volumen de ventas
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debido a las primas de ventas y gratificaciones que reciben. Los fabricantes
de exportacién europea sesirven en cambio casi siempre de los representan-
tes a comisién. Estos trabajan la mayorfa de las veces para varios comitentes
o interesados de diversos ramos que se complementan entre sT. La forma de
distribucidn a través del representante comercial tiene la ventaja de que el
fabricante entra directomente en contacto con laclientela. Su desventaja
yace en el mayor riesgo, entre otras causas por el peligro de que resulten
pérdidas imprevistas por las ventas a compradores peco sblventes.

Para utilizar &ptimamente las posibilidades del mercado y dis-
minuir el riesgo debe de prestdrsele gran cuidado a la selecci®dn del repre-
senfante, a la organizacién de su labor disiributiva y a la colaboracidn entre
la empresa preductora y el representante. Para tratar con representantes co-
merciales extranjeros se precisa de una colaboracién especial por parte del
fabricante. Una correspondencia clara y que no deja ningbn detalle por
considerar acorta el tiempo de trabajo para el representante, aumenta la efi-
ciencia de su trabajo y su interés por la tarea representativa. Esto incluye:
responder con prontitud las cartas, enviar r&pidamente las informociones
solicitadas y considerar los deseos especiales de los compradores y sus even-
tuales reclamaciones.

El rendimiento de los esfuerzos del representante a comisién

disminuye cuando la empresa productora responde las cartas lentamente y de
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acuerdo con un esquema impreso de antemano y lleno de palabras huecas.
Los artfculos de naturaleza técnica exigen que el representante posea cono-
cimientos especiales de la materia, lo cual implica tomar una decisién sobre
si se debe contratar como representante a un comerciante o a un ingeniero.

El representante eomercial es uno de los intermediatios de venta
més impaortantes para la distribucién de productos extranjeros en los mercados
europeos. Las direcciones de los representantes comerciales pueden solicitar-
se a la International Union of Comercial Agents and Brokers {Amsterdam, Ho-
landa) o directamente a las asociadiones nacionales de &stos en los diversos
pafses europeos.

La exportacién indirecta.- Es sabido que los fabricantes se asus—

tan ante relaciones comerciales directas con pafses lejanos y &sto aln cuando
disponenade una buena y barata base de materias primas, de un bajo costo

de salarios y energlfa y o6n cuando son apoyados por el gobierno a través de
impuestos reducidos y nGmerosas medidas para fomentar la exportocién. En
esta situacidn se hallaron tambi&n las empresas de los grandes palses indus-
trializados que hoy desempefian un papel dominante en el comercio mundial.

En aquellos tiempos en que las empresas de los actualmente palses

industrializados empezaban a desarrollar su comercio exterior se estableclan

contactos con el extranjero principalmente a través de las casas #xportadoras,
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las cuales adquirieron los conocimientos idiométicos necesarios y se ocupa-
ban pemanentemente de los cambios del mercado mundial. Durante los pri-
meros decenios, mientras adquirian prestigio mundial, ellas realizaron su
comercio con el exterior principalmente en forma indirecta, mediante casas
exportadoras del interior.

En fa exportacién indirecta reciben fos fabricantes los pedidos
de las casas exportadoras, las cuales negocian con los compradores en el
exterior, les despachan las mercancfas y les pagan a los fabricantes en moneda
nacional. La casa exportadora arregla los tffimites de exportacidn, escoge
el mé&s barato y r&pido medio de transporte, se ocupa del aseguramiento de los
productos y en ciertos casos se encarga también de su almacenamiento y mon-
taje. Para el fabricante se diferencian &stos negocios de aquellos del comer-
cio interior sélamente en que debe usar embalaje adecuado para exportacién,
suministrarle a la casa exportadora material informativo y aconsejarla sobre
asuntos técnicos y demés referentes a la mercancla. Todo lo demés que requie-
re la realizacién de la exportaciédn misma, como informacién sobre el merca-
do, correspondencia en idiomas extranjeros, seleccidn y pago de representan-
tes comerciales en el exterior, cobertura de los gasfos de publicidad y pro-
mocidn de ventas, célculo del precio de exportacién, financiamiento de la
misma y control de los pagos son asunto de la casa exportadera. Otra funcidn
que las casas exportadoras desempefian para el fabricante, consiste en des-

cubrir productos adecuados para la exportacién y hacerlos aptos para la misma.
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Las casas exportadoras se especializan por mercados y a menudo
también por ramos. Exitos de venta en la exportacién indirecta se logran ante
todo en el comercio europeo mientras que en el comercio con Estados Unidos
la exportacién directa es la forma predominante de distribucién.

En las naciones europeas industrializadas es unavvieja tradicién
la exportacibn indirecta a través de casas exportadoras. Todavla hay, una
gran parte de la exportacién se desenvuelve en la RepGblica Fedeml de Ale-
mania (mas o menos una quinta parte) a través de casas exportadoras. Tom-
bién grandes empresas industriales canalizan parte de su exportacién a través
de cusas exportadoras, mediante la cesién de determinados mercados o de
pc.Jrfe de su volumInoso surtido.

En los pafses en proceso de industrializacién es caracterlstica una
actitud reservada ante la exportacién indirecta. Algonos hasta intentan pro-
moever el desarrolle inmediato hacia la exportacidn directa mediante preceptos
administrativos. Se quiere con ello ahorrar el margen de ganancia del expor-
tador y se cree poder alcanzar asi precios de exportacién més favorables. Sin
embargo, las casas de exportacién consiguen para sus socios comerciales extran
jeros(compradores)a través de la realizacién de pedidos colectivos, gastos de
embarque inferiores a aquellos que les resuttarfan a los compradores de una
serie de pequefios envlos de parte de varios fabricantes. Algo similar ocurre
tras el arribo de la merconcfa al lugar de destino, donde los gastos adiciona-

les para un envio colective sobrepasan en poco a los que resultarfan para
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varios envlos pequefios separados. Las necesidades de una s6la mercanéfa

por parte del comprador, son pocas a menudo. La compra directa al fabrican-
te traerfa por cierto precios més bajos consigo pero, tal utilidad serfa consu—:
mida por los gastos adicionales por los motivos antes mencionados.

Ademé&s, para los fabricantes la exportacién a través de casas
exportadoras representa un significativo alivio de capital. Las casas exporta-
doras pagan por lo general los envlos al efectuarse la entrega en el puerto
de embarque. El fabricante tiene, por tanto, [a ventaja del menor riesgo
en la exportacién indirecta.

En algunos palses europeos, particularmente en la Reptblica
Federa! de Alemania, Inglaterra, Holanda y B&lgica, &stas casas de exporta-
cibn son de una vieja tradicién. Si se empieza a exportar es necesaric estu-
diar a fondo la utilidad de las exportaciones realizadas a través de las casas
especializadas en el comercio exterior. Una posibilidad consiste en entrar en
contacto con casas exportadoras europeas conocidas e intentar una colaboracién
con ellas sobre la base de sociedades de capital mixto, "cuyas tareas consis~
tirfan en revisar las cualidades y calidad de ios productos, asf como su emba-
laje, con el fin de despertar confianza en la adecuada ejecucidn de las entre-
gas y por otra parte en anticipar el financiamiento de los pedidos del exterior".
Este proceder abre més posibilidades, ain cuando se entablan retacicnes con
aquellas casas exportadoras que junto a {os negocios de exportacién también

operan en la importacién de mercancfas exfranjeras.
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Para que la exportacidn indirecta de las empresas en desarrollo
pueda florecer en forma comparable a los modelos europeos, deberian con-
cederseles a las casas exportadoras por lo menos las mismas facilidades que
obtienen los fabricantes que exportan directamente (por ejemplo, ventajas
tributarias y primas a la exportacién).

A fines de 1972 la Secretaria de Hacienda decidib otorgar a los
produciores que exporten manufactura, una devolucidn de impuestos siempre
y cuando se realicen por conducto de empresas de comercio exterior, éste
régimen fiscal trata de fomentar la organizacién y desarrollo de empresas
especializadas en comercio exterior, En el capitulo de incentivos fiscales
veremos en que consiste esta devoluéién.

Ahora bien, la bisqueda y establecimiento de contacto es algo
muy escencial, Para establecer contactos en el extranjero es importante con-
seguir direcciones de compradores y representantes comerciales en otros pai-
ses, Esta es una de las tareas mas diffciles, por cuanto que de la adecuada
seleccidén e idéneidad de los contactos comerciales dependen directamente
los éxitos en el comercio exterior, Por ello el establecimiento de contactos
merece un gran esmero; no se le puede considerar como una tarea de impor-
tancia inferior,

Lo més cercana posibilidad es la utilizacién de direcciones ex-

tranjeras, Dificilmente se encuentra otro objeto que llegue a ganar tanta
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vida por sT mismo como un directorio comercial, Informa sobre ramos comercia~
les y personas.

Hay algunas oficinas de informes comerciales especializadas en pro-
porcionar direcciones de compradores conocidamente valiosos; estas direcciones
son escogidas conforme a criferios selectivos, por ejemplo, de acuerdo con
cuestiones esenciales de la produccién o el surtido.

Muchas empresas alemanas deben sus éxitos iniciales de exportacién
a sus avisos en los 6rganos publicitarios cuyo contenido principal los forman avi-
sos de fabricantes interesados en exportar, Las editoriales que publican esta cla-
se de informacién envian en forma gratuifa a todo el mundo esa informacién en
revistas, distribuyéndolas a institucjones y oficinas gubemamentales, a casas de
importacién, a empresas industriales, a grandes almacenes y a empresas de venta
por correo, Por lo menos se pueden considerar estos avisos en tales revistas como
pruebas psicolégicas que permiten las primeras deducciones sobre la capacidad
y voluntad de recepcidn de cada uno de los mercados. Los pedidos que vayan -
llegando deben ser estudiados con esmero y hay que cerciorarse a través de con-
sultas con dependencias oficiales, semioficiales y privadas en los paises corres~-
pondientes, sobre si la empresa que pide los informes es de confiar o no, Esto
vale ante todo para firmas que piensan asumir la representacidn o la venta ex-
clusiva. Es conveniente conseguir informacidén de diferentes fuentes, en las

entidades nombradas en las referencias bancarias y comerciales dadas por la com-
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pafiia que solicita la representacion & solicitarlas a bancos o agentes de ftrans-
portes extranjeros, a agencias navieras o de informes comerciales, asi como a
amigos de negocios, Este principio tiene especial valor preventivo cuando se
trata de la eleccidén de un representante en el exterior. Una vez establecido que
no existen informaciones contradictorias o desfavorables, se recomienda solici-
tar directamente informes sobre si mismos a los representantes respectivos, Sola-
mente cuando la comparacién de los informes recibidos de terceros con los dados
por los solicitantes mismos no arrojan contradicciones fundamentales, se puede
pasar a considerarlos como candidatos para la eleccidn del representante.

Para juzgar a posibles representantes no bastan referencias bancarias
cbmo fuente informativa. Es cierto que tales entidades facilitan una idea sobre
la solvencia del solicitante en cuestidn, pero en cambio no la pueden dar sobre
otras cualidades decisivas, por ejemplo sobre su iniciafiva, de la cual depende
mucho més que de su solvencia econdmica.

Otra forma de enfablar contacto es por medio de las delegaciones de
compradores extranjeros., En los grandes paises consumidores, empresas interesadas
en el ensanchamiento de sus fuentes de compra ocasionalmente forman comisiones
de compra y emprenden viajes de orientacidn al exfranjero con objeto de estable-
cer nuevas relaciones comerciales. En el afo de 1972 un grupo de directores alema
nes de grandes almacenes, de casas expedidoras de mercancia y de importantes

empresas mayoristas del rengldon de viveres visitd a los siguientes paises:
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a México, a Colombia, a Brasil y a Argentina. Sus participantes quedaron
impresionados de la amplitud de la oferta de artfculos interesantes enconfra=
dos en tales paises. La visita a Brasil llevd a pedidos inmedicfos, Dos poten-
tes compradores han levantado entretanto filiales de compra propia en Brasil,
Aln cuando la oferta encontrada en México era igualmente impresionante, no
liegaron a realizarse, sin embargo, pedides de mayor cuantfa debido a los
precios exagerados de los productos mexicanos, En 1973 una delegacién de ne
gociantes austriacos llevé a cabo prometedoras negociaciones con fabricantes
de los mismos paises, También ella tuvo en Brasil el mayor éxifo,

Finalmente, otra forma de establecer contacto es la participacion
en ferias del extranjero,

La participacién en ferias del exterior es costosa, Todos los afios
tienen lugar cientos de ferias en més o menos 300 sitios diferentes e;n Europa.
Las hay de dos tipos; la genera! y la especializada, Hay ferias que son de
interés en primer lugar para el consumidor y otras que lo son para el especia-
lista, Las mejores perspectivas las tienen las especializadas, mientras que la
afiuencia a las ferias de varios ramos disminuye,

Para las empresas productoras que quieren exponer es importante
cerciorarse de que no se trata simplemente de actos organizados por los parti~-

cipantes para hacer una demostracidn representativa ante el gran poblico,

Debido a la gran cantidad de ferias es indispensable informarse cuidadosamente
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sobre lo apto de la misma para las necesidades del expositor. Los organizadores
dan informacidn en sus folletos de propaganda sobre organizaci®n, expositores,
visitantes e irradiacién geogréafica de las ferias. Su informacién no es completa
ni totalmente objetiva. Los catblogos de una feria de los afios pasados dan una
mejor informacién sobre los expositores. Antes de decidirse a participar, deberfa
uno estudiar tales catélogos. Mejor abn es, naturalmente, la impresién visual
personal a través de una visita informativa.

Las exposiciénes son en su mayorla actos representativos, entrafian
el desperdicio de sumas enormes y tienen poco valor préctico para abrirse paso
en el negocio exportador. Para todos estos actos se gastan grandes cantidades
de dinero, lo que rara vez lleva al &xito esperado.

La exposicibn en ferias del exterior, sin embargo, sélo tiene valor
si se esta decidido a participar por lo menos tres veces seguidas en las mismas.
Se trata de una decisién fundamental, pues el efecto respectivo llega a ser efi-
caz s8lo cuando la empresa tiene un lugar fijo en laferia y cuando ha llegado @
ser conocida; hasta entonces se viene a recoger el fruto de los propios esfuerzos.

El personal del stand en la feria tiene que ser competente para po-
der dar las informaciones solicitadas por los visitantes, tanto en el aspecto co-
mercial como eh el t&cnico. Los encargados del stand tienen que poseer ademés,
los conocimientos lingufsticos necesarios y estar presentes durante el trans-

curso de la feria. El llevar un registro de los visitantes, en el cuadl
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se anotan todos los posibles clientes, le brinda a los expositores la posibilidad
de estudiar éstos después con més detencidn, Deben enviarse los folletos
prometidos y responderse aquellas preguntas cuya contestacién no se conocig,
pero la cual se prometid conseguir. Nada perjudica mas la fama del empre~
sario que el silencio,

Més de una empresa productora de pafses en via de desarrollo, ha
dado el primer paso hacia una actividad mercantil en Europa a fravés de la
participacién en pabellones nacionales y ferias especiales financiadas con
medios de la ayuda para el desarrcllo. Los pabellones nacionales no tienen
futuro en las ferias internacionales, Ni a éstos ni a una feria especial para
expos.ifores de paises en via de desarrollo se le pueden atribuir muchas pers-
pectivas de éxito, Ellas conducen més bien al aislamiento del expositor cuyos
productos deberfan ser integrados para su exposicién a los ramos correspon~

dientes en las ferias generales o especializadas.
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CAPITULO 111

ORGANISMOS AUXILIARES

ORGANISMOS NACIONALES

SECRETARIA DE INDUSTRIA Y COMERCIO

Actualmente la Secretarfa de Industria y Comercio, a través de la
Direccién General de Comercio ha llevado a cabo innovaciones que permiten la
prestacién de unrmejor servicio al sector empresarial; suprimiendo fr&m'ites innce-
cesarios para evitardemorasen el despachode lassolicitudesde permiso, resolucién
4gil a los problemas que se les presenten, yorientacién sobre los trémites que de-
ben seguirse en materio de importacién y exportacién, sujetas a requisito previo.

Para lo cual , ha editado folletos que den una orientacién precisa
acerca de dichos trémites.

Aspectos generales:

Atribuciones de la Secretarfa de Industria y Comercio

Artfculo 3o0. frac&i®n 4a. de la Ley de Secretarfas y Departamentos
de Estado. Conjuntamente con la Secretarfa de Relaciones Exteriores promover
el comercio exterior del pafls y difundir en el exterior los datos convenientes so-
bre la Agricultura y las Industrias Nacionales.

Artfculo Bo. de la Ley de Secretarfas y Departamentos de Estado:

Fraccién 3a. Estudiar, proyectar y determinar, en consulta con la

Secretarfa de Hacienda y Crédito PGblico, los aranceles y estudiar y determinar
las restricciones para los artfculos de importacién y exportacién.

Fraccién 7a. intervenir en las ventas coando los productores naciona
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les las hagan directamente a compradores radicados en el extranjero,
Fraccidén 17, Organizar y patrocinar exposiciones, ferias y congresos

de cardcter comercial e industrial.

Funciones de la Direccién General de Comercio en materia de Comer~
cio exterior:

1.~ Ejercer la politica en materia de importaciones y exportaciones
sujetas al régimen de permiso previo, Para ello estudia y propone las medidas que
considére convenientes en la determinacién de la polftica comercial,

2.~ Resuelve las solicitudes de permiso de importacién y exportacién,
previos estudios e investigaciones, En dicha labor, la Direccidn se auxilia de
58 comités consultivos presididos por la Secretaria de Industiia y Comercioc e inte-
grados por representantes de productores, importadores, consumidores, y en algu~
nos casos, de otras dependencias oficiales,

| 3.- Analiza las tendencias de! comerico exterior, con objeto de pro-

poner elementos acordes a la politica comercial,

4.- Analiza los efectos y la utilidad de los confroles existentes,

5.~ Propone medidas y sanciones en aquellos cases en que las restric-
ciones derivadas de los controles no se respeten,

6.~ Estudia les medios practicos para incrementar la exportacién,

7= Estudia y dictamina las operaciones de compensacién,

8.= Examina las posibilidades concretas de incrementar el infercambio

con algunos pafises,
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9.- Apoya la labor de los consejeros comerciales adscritos a las ~

misiones diplomaticas en el exterior.

10. - Opina sobre la conveniencia de participar en una exposicién
o feria internacional determinada, colaborando con las autoridades respectivas ~
en la organizacién de las mismas.
11, - Participa en la organizacidén de misiones comerciales, con el
objeto de auspiciar el crecimiento de las exportaciones.
12, - Colabora con las autoridades respectivas en la planeacién de
la politica de aranceles y de precios de exportacién,
13. - Promueve el desarrollo econémico de los litorales, fajas fron-
terizas y de las zonas libres, realizando los estudios que favorescan su integra~--
cién al mercado nacional.
El desempefio de las funciones de la Direccién General de Comer-
cio se lleva a cabo a través de:
La Subdireccién. de Control de Comercio Exterior, que tiene a su
cargo;
El Departamento de Control de Comités
El Departamento de Comercio Exterior
El Departamento de Control Estedistico
la Subdireccién de Polftica Comercial, que tiene a su cargo;
El Departamento de Politica Comercial

El Departamento de Investigaciones Comerciales
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El Departamento de Refacciones
La Subdireccién de Fomento Comercial, que tiene a su cargo;
El Departamento de Fomento Comercial

El Departamento de Estudios y Proyectos

La Subdireccién de Promocién Econémica para la Frontera y Litorales, -
que fiene a su cargo;
El Deparfamento de Estudios Comerciales

El Departamento de Investigaciones Especiales

Los tramites de comercio exterior se realizan ante la misma Direccidén Ge-
neral de Comercio, que oforga:
Los permisos de Importacidn
Los permisos de Exportacion
La expedicién de " Certificados de Origen"
Los permisos de Importacién se requieren para las mercancias sujetas al -
régimen de permiso previo y la naturaleza de las importaciones puede ser:
}.- Definifiva
2, - Temporal
Para las importaciones definitivas pueden solicitarse los siguientes tipos de
permisoss
l.- Ordinario
2.- Refacciones urgentes

3.- Permiso abierto
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Las importaciones temporales pueden solicitarse para:
1.- Fomento de las exportaciones,
2.~ Abastecimiento de fronteras, litorales y zonas y perimetros libres,
3.- Feria;.;, exposiciones y convenciones
Los permisos de exportacidén se requieren para las mercancias sujetas -
al régimen de permiso previo y la naturaleza de las exportaciones puede ser defini-
tiva y temporal,
Si la solicitud de permiso es cancelada debe presentarse nuevamente -
otra solicitud, acompafiando la documentacién y/o especificaciones requeridas.
Si es negada, el interesado puede tramitar ante la propia Direccién una
solicitud de reconsideracidn anexando la copia de la negativa,
Si tuvieran que variar las especificaciones del permiso otorgado, tales

como proérroga de vigencia, cambio de aduana, cambio de valor, etc., debe presen~

tarse una solicitud de modificacién.

Los " Certificadas de Origen" se expiden a solicitud de los exportado-
res si desean gozar de las concesiones que han otorgado los pafses miembros de la -
Asociacidn Latinoamericana de Libre Comercio y de las comprendidas en el sistema
general de preferencias de la UNCTAD,

La Direccidn General de Comercio es la Gnica entidad en México auto-
rizada para expedir estos certificados,

Aspectos generales del tramite:

I.- Recepcidn y procesamiento electrénico
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2.- Anélisis y opinién en los Comités,
3.- Acverdo de la Secretaria,
4,~ Elaboracién del documento resolutivo,
5,~ Despacho,
1.= Lo recepcidn de las solicitudes de permiso de importacion o expor-
tacién se efectua en la propia Direccion General de Comercio, en las ventanillas
de atencidn al ptblico. En ellas se revisa {la documentacion para determinar si

reune todos los requisitos para su procesamiento electrénico y anélisis,

2.- Parc el andlisis de las solicitudes, fa Direccién se asesora de Comi-
tés Consultivos, quienes emiten su opinidn con base en las condiciones de la pro-

duccidén nacional,

3.~ La Secretaria considera la opinién de los Comités Consultivos y dic-
ta el acuerdo correspondiente en funcidén del intéres de la economia Nacional,

4,- Se elabora el documento resolutivo correspondiente,

5.~ Los documentos se entregan a los interesados a fravés de las ventanillas
respectivas, En el caso de los solicitantes que radican en el interior del pals, se
envian tales documentos a la Oficina de la Direccidn General de Comercio en su
localidad; de no existir ésta, se remiten por correo al domicilio de los propios so-

licitantes,
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ASOCIACION NACIONAL DE EXPORTADORES E IMPORTADORES (ANIERM)

Los productores nacionales de bienes manufacturados al tratar de colo-
car por sus propios canales mayor cantidad de sus productos en el exterior se hon -
organizado en asociaciones; compartiendo tanto los gastos como los beneficios de-
rivados de la accidn conjunta, Analizando el mercado hacia el cual dirigir las -
exportaciones, seleccionar los articulos que han de promoverse y también seleccio-
nar los medios adecuados por los cuales se orientara la difusién publicitaria. para
darlos a conocer,

La Aseciacidn Nacional de Importadores y Exportadores de la RepGbli-
ca Mexicana, AC, fué constitulda el 19 de mayo de 1944, Es una Asociacién Civil
Méxicclno, que no tiene caracter pre;-pondemntemente econdémico, no persigue en -
forma alguna finalidades lucrativas y su objetivo es la realizacién de fines comunes:

l.- Fomentar el comercio exterior de México, procurando la masalta -
calidad de los productos y el fiel cumplimiento de las obligaciones contractuales,

2.~ Pugnar por la expansién del comercio exterior mexicano en todo -
el munde.,

3.- Procurar establecer y mantener sblidas relaciones comerciales con

otros paises, con la cooperacién de personas e instituciones inferesadas en el comer-

cio exterior,
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4.- Propiciar la infegracién econdmica latinoamericana interviniendo
en las actividades de la Asociacidn Latinoamericana de Libre Comercio (ALALC),

5.- Promover la expedicién o reforma de toda clase de leyes y regla-
mentos, en beneficio y para proteccién de nuestro comercio exterior,

6.~ Promover ferias, exposiciones, cursos, seminarios, mesas redon-
das y cualesquiera ofros eventos que estimulen el incremento del comercio exterior
mexicano,

7.~ Representar a la iniciativa privada ante los organismos guberna-
mentales que intervienen en actividades de comercio exterior,

8.~ La representacién, patrocinio y defensa de los intereses que ten-
gan en comin las personas fisicas y morales miembros de la Asociacién,

9.— Obtener un mayer acercamiento con los organismos gubernamen-—
tales procurando el trato directo y la intervencidn de la Asociacibn en fodo lo
relacionado con el comercio exterior,

10,~ Formacién de organismos que auxilien el comercio exterior, tales
como escuelas para ejecutivos en comercio internacional, bibliotecas especiali-
zadas y salas de exposiciones permanentes,

11,- Establecimiento de servicios para la resolucién de consultas de
de susasociados, gestién de tramites administrativos, informacién general sobre
los requisitos y disposiciones relacionados con las actividades del comercio
exterior,

12,~ Editar revistas, directorios y toda clase de publicaciones conte~
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niendo informacién especializada en comercio internacional, para su distribucién
y circulacién en el pafs y en el extranjero,
13, - Establecer correspondencia con organismos similares del extran-
jero, para efectivas colaboraciones e intercambios reciprocos de informacién,
14, - La resolucién de aquellos conflictos en que siendo parte sus aso~-
ciados, sea designada como &rbitro,
15.~ Ea general, estudiar y realizar tode aquello que sea conveniente
para la mejor consecucidn de sus fines,
DE SU ADMINISTRACION:
La Administracién y Qigilqncia de la Asociacidn estd a cargo de ia

Asamblea de Accionistas y el Consejo Directivo,

El Consejo Directivo se compone de:
1.= Un presidente
2.~ Un Primer Vice-Presidente de Administracién y Finanzas,
3.= Un Segundo Vice~-Presidente de Exportaciones,
4,- Un Tercer Vice=Presidente de Importaciones.
5.~ Secretario
6.- Vocdles, y

7«~ Suplentes
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CONFEDERACION DE ASOCIACIONES DE AGENTES ADUANALES DE LA

REPUBLICA MEXICANA,

La necesidad de incrementar nuestro comercio exterior aunado al
conocimiento de nuevas técnicas en el manejo de mercanclas; las nuevas dis-
posiciones gubernamentales que controlan las exportaciones e importaciones,

y la entrega oportuna de la mercancia acelerande los tramites aduanales, han
originado la formacién de la Confederacién de agentes aduanales que agrupa
364 agentes, de los 385 que existen en el pafs.

Sus objetivos:

Manejar rapidamente las operaciones de comercio Infemacional
cuidando que se apliquen correctamente los impuestos y derechos que causan
las mercancias, asi como los costos que implican los servicios de carga y des-
carga, almacenaje, traslado, etc,

Proporcionar a los importadores y exportadores los servicios inhe=
rentes a despache aduanal; facilitando a clientes bodegas cercanas a las adua-
nas donde operan, cubrir anticipadamente el importe correspondiente por concep
to de maniobras de carga y descarga, fletes, impuestos y derechos que causen
las operaciones.

Para ofrecer tales servicios ha establecido oficinas en las ciudades,

de gran concentracidn urbana e industrial,
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INSTITUTO MEXICANO DE COMERCIO EXTERIOR

Fué creado el 31 de diciembre de 1970 debido a la creciente necesidad
Ade promover el comercio exterior del pafs.

Dentro de la actual situacién econdmica de México, vigorizar el co-
mercio exterior, representa no sele incrementar al méximo nuestras ventas en los
mercados infernacionales, sino lograr también una mayor racionalizacién de las
importaciones a fin de que coadyuven también al aceleramiento del ritmo de cre-
cimiento de la economia nacional,

El Instituto funge como consultor del Gobierno Federal en materia de
comercio exterior, como asesor de los sectores productivos del pdfs; agricultores,
iﬁdusfriales y comerciantes, en la déi‘enninocic')n de las férmulas mas agiles para
llevar a cabo operaciones de comercio exterior, y como investigador de las condi
ciones nacionales e internacionales que incidan en el comercio exterior de México,

De las condiciones nacionales e internacionales como; investigacién
de fos mercados externos, de nuestra capacidad productiva y de las posibilidades
de atender las demandas extranjeras, el establecimiento de industrias y empresas
comerciales dedicadas a la exporl'ucién, y el andlisis de los problemas relativos
a la consolidacién de nuestra oferta y a su armonizacién frente a los compradores

internacionales,
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Ahora, - cualquier medida de tipo internacional dictada por una na-
cién o por un bloque de naciones, puede tener una repercusién inmediata o
mediata que afecta en un sentido u ofro las posibilidades de intercambio co-
mercial de nuestro pals. De ah? que el [nstituto tenga como funcién también,
examinar y evaluar las polfticas comerciales que otras naciones apliquen y
que puedan afectar en un momentc dado el comercio exterior de México.
Reuniendo todos los elementos necesarios para sugerir a las autoridades com-
petentes la aplicacién de medidas y programas de accién que respondan a las
realidades cambiantes de los mercados internacionales.

En materia de promoci®én internacional, el IMCE cuenta ante las
Embajadas de Mé&xico con represenfénfes acreditados como Consejeros Comer—
ciales, cuya funcién es difundir en todo el mundo la oferta de productos mexi-
canes y recoger las demandas que se presenten en el extranjero para la produc-
cién nacional, haciendolas llegar a los productores més idéneos.

Al mismo tiempo, promueve la parficipccibn de empresarios mexi-
canos &n ferias y exposiciones internacionales, atiende a las misiones comer-
ciales extranjeras que visitan a nuestro pafs. Organiza misiones comerciales
mexicanas a los mercados del exterior donde conviene realizar labores promo-

cionales.

Por considerar que los medios de transporte ccnstituyen uno de los
principales elementos que intervienen en el desarrcllo del comercio exterior en

México, se faculté al IMCE para determinar una polftica de coordinacién enma
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teria de fletes marTtimos, realizando esta funcién en estrecha cooperacién con
las Secretarfas de Marina y de Comunicaciones y Transporte, y con la Comisién
Nacional Coordinadorc;_de Puertos.

Auxilia a los empresarios nacionales en los siguientes aspectos:

1 .- Promover la asociacién de producteres, comerciantes y exporta-
dores para estimular el incremento del comercio exterior.

2.- Informar a los sectores interesados, sobre productos y servicios
nacionales que tengan demanda en el exterior.

3.~ Auxiliar a los productores y exportadores en la colacacién de
artfculos y prestacidn de servicios en el mercado internacional.

4.- Actuar como conciliador y Grbitro en las controversias en que
intervienen importadores y exportadores con domicilio en la RepGblica Mexicana.

5.- Asesorarlos técnicamente en materia de disefio industrial, empa-
que y embalaje, y sobre registros de patentes y marcas internacionales.

Adem8s, orienta a los exportadores e importadores acerca de los
trémites de asuntos relacionados con el comercio exterior ante organismos of i~
ciales, colabora con la Secretarfa de Industria y Comercio en la fijacién de nor-
mas de calidad y vigilancia de su debido cumplimiento; opina sobre aranceles,

controles de exportacién e importacién, estfmulos fTscales y financiamiento dl

comercio exterior en general.

38



Lleva a cabo la labor de divulgacién y capacitacién en materia de
comercio exterior, por medio de la edicién de publicaciones y estudios especia-

lizados y de la organizacién de cursos, seminarios y conferencias,

De su organizacién:

El consejo de administracién del Instituto esta integrado por los
Secretarios de Industria y Comercio, Relaciones Exteriores, Hacienda y Crédito
Poblico, Agricultura y Ganaderia, Comunicaciones y Transporte, Marina y Pa-
trimonio Nacional; fambié;‘s forman parte de &l, los Directores Generales de!
Banco de México, SA y del Banco Nacional de Comercio Exterior, SA, asi como
los presidentes de organismos de la iniciativa privada, tales como la Confedera-
cién de Camaras Industriales, la Confederacion de Camaros Nacionales de
Comercio, la Camara Nacional de la Industria de Transfermacién y la Asociacién

Nacicnal de Importadores y Exportadores de la RepGblica Mexicana,

La comisién Ejecutiva estd infegrada por los. Secretarios de Industria
y Comercio, Relaciones Exteriores, Hacienda y Crédito Piblico y Agricultura
y Ganaderia, siendo el érganc encargado de vigilar el cumplimiento y ejecucién
de los acuerdos que dicte el Consejo de Administracion; ademés, la Comisidn
Ejecutiva también puede proponer a la consideracién del Presidente de la Repi-
blica las directivas que estime pertinentes para resolver problemas, o sobre inter—

venciones en asunfos de comercio exterior,
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Otra unidad de trabajo que compone el organigrama del Instituto,
es la Direccién de Promocidn Nacional que localiza y concentra la oferta ex
portable, aporta informacién sobre las posibilidades reales de colocacién de
productos primarios, ortesanales, semimanufacturados y manufacturados en los
mercados exiranjeros. Asimismo, trata de influir en la organizacién de la pro-
duccién por ramas o sectores de actividad econdmica y de ayudar al productor
nacional a ofeecer en forma coherente y arménica sus artfculos.

Para ta realizacién de esta tarea cuenta con las Representaciones
Regionales del IMCE y de las Comisiones Estatales para el Fomento del Comer-
cio Exterior, establecidas en diversas.entidades de la RepGblica en coordinacién
con los Departamentos de Fomento Ezondmico de las Gobiernos Estatales.

Por ISl:l parte la Direccidn de Promocién Intemacionaliene a su
carge la canalizacidn de las promociones comerciales al exterior a través de la
labor de los Consejeros Comerciales de Mé&xico; la participacién de empresa-
rios en ferias y exposiciones internacionales; la realizacién de misiones co-
merciales al exterior por parte de los propios empresarios, y la promocién de
misiones de hombres de empresa exiranjeros que vienen a nuestro pafs con la
intencién de evaluar la pasibilidad de realizar operaciones de intercambio

comercial e industrial.
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A través de la Direccién de Promocién Internacional el Instituto par-
ticipa en la Comisién para la Promocién del Comercio Exterior y en la Comisisn
para la Proteccién del Comercio Exterior.

Adem@8s, por medio de dicha Direccién el IMCE recoge, a través
de 23 Consejeros Comerciales en el mundo, foda la informacién pertinente en
relacién con las demandas que puedan existir en los mercados externos respecto
a productos de interés para México, asl como los informes referentes a las me-
didas y polfticas seguidas por otros pafses y que pudier&n afectar de alguna ma-
nera las perspectivas de la exportacién nacional.

La Direccién de Servicios al Exportador, atiende a los exportadores
e importadores mexicanos en sus operaciones cotidianas, prestando asesorfa cons-
tante.

Esta Direccibn realiza una funcién de diagndstico con relacién a los
programas de comercio exterior que los empresarios presenten a su consideracién
con objeto de perfeccionarlos y ajustarlos. Asl el IMCE tiené la posibilidad de
determinar los elementos que deban ser ajustados por el empresario mismo, a
efecto de que se mejoren las condiciones de su oferta al exterior.

Anéliza los costos de transporte, las cuestiones de financiamiento
para la exportacién y las caracterfsticas del empaque o embalafe utilizados,

etc.
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Asimismo, La Direccidn de Servicios al Exportador asiste al pro-
ductor, exportador o importador en lo que se refiere a los trémites a realizar
ante las autoridades, en relacién con sus operaciones de comercio exterior,

Realizando tal funcién, el Centro de informacién, donde el pi-
blico en general puede obtener especificaciones nacionales e internacionales
que afecten sus operaciones en el exterior.

La Direcciédn de Servicios al Exportador atiende las labores de la
Comisién Nacional de Fletes Maritimos.

Debido a la vinculacién directa que tiene ésta direccidn con los
medios bancarios, apoya créditos para los exportadores.

La Direccidn de Planeacién y Estudios por su parte realiza las in-
vestigaciones necesarias para ubicar correctamente los esfuerzos promociona~
les del IMCE, a fin de que respondan a las necesidades nacionales, y ademas,
para evaluar los rumbos y tendencias de la economia mexicana en aquellos
aspectos que tengan relacidn con el comercio exterior,

También evalGa la tendencia de las importaciones nacionales en
relacidn con las exportaciones, generando asi propuestas para racionalizar me-
jor aguellas.

El Banco de Informacién, Capta y sistemétiza informacién, tanto
de fuentes directas como de publicaciones periddicas, revistas, reportes esta-

disticos y otros materiales, que permitan identificar los mercados mundiales con

la oferta exportable de México.
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Esta informacién procesada, permite tanto al Instituto Mexicano de
Comercio Exterior como a entidades de los sectores pdblicos y privados trazar
y desarrollar planes de fomento a la exportacidén nacional, del mismo mod§ que
facilita a los propios exportadores la elaboracién de estrategias de comercia-
lizacién,

La Direccidén de Administracién, atiende el debido aprovechamiento
de los recursos financieros de la Institucién, proporcionando la informacién con-
table necesaria para la asignacién presupuestal a los diferenfes programas que de

sarrolla el Instituto y se encarga del cobro de cuotas de intercambio compensado,
celebrando los convenios respectivos ante los importadores de los sectores pUblico
y privado,

Esta Direccidn es responsable de mantener una eficiente estructura
de organizacibén, asesorando a las diferentes unidades de trabajo en el disefio
e implantacién de sistemas y procedimientos.

Atiende las relaciones humanas del Instituto, seleccionando al per-
sonal necesaric para desempefiar las funciones que tiene encomendadas.

Ademads, de las cinco Direcciones mencionadas, existen también en
el IMCE las Divisiones de Disefo, Productividad y Tecnologia y Difusién y
Relaciones Piablicas.

La Divisidn de Disefio, promueve las exportaciones mexicanas a fra-
vés de una mejor presentacién, tanto del producto misme como de sus embalajes
y empaque, Propiciando un mejor disefio por parte de los productores, y asi po-

der ofrecer una amplia difusidén y promocidén en los mercados intemacionales a
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los arficulos que esten mejor presentados.

Produce ademds, disefios de nuevos articulos que puedan ser mate-
rializados en producios de exportacidén por pequefios talleres y empresas artesa-
nales de toda la repﬁbl.ico y que no tienen posibilidades financieras para cubrir
los honorarios de disefiadores independientes,

Esta misma, ayuda al Instituto en la presentacion de las ferias y los
pabellones de México en el exterior, asi como en la preparacién del disefio utili-
zado en la publicidad y publicaciones del propio Instituto.

La Diwisidn de Productividad y Tecnologia, promueve eil maximo
aprovechamiento de los recursos humanos y maferiales con el objeto de incremen-
tar y mejorar la oferta mexicana de productos exportables.

Para ello estudia condiciones de produccién, tecnologia, organi-
zacidén, localizacién y transporte, Tiene ingerencia directa en las propuestas
que el Instituto hace a las autoridades respectivas en materia de normas de cali-
dad para la exportacidn,

Proporciona cursos a empresarios en general; gerentes y otros ejecu-
tivos del sector pdblico y privado en el Centro de Estudios en Comercio Intema-
cional para formar especialistas y técnicos en comercio exterior,

La Divisidn de Difusién y Relaciones PGblicas, establece y mantie-
ne una buena imagen del Instituto, Prepara y distribuye la informacién

piblica que emane del Instituto, al igual que coordina y supervisa --



la edicién de los folletos y demés publicaciones del Instituto.

| COMISION PARA LA PROTECCION DEL COMERCIO EXTERIOR DE
MEXICO

La creacién y funcionamiento de la Comisién para la Profeccidn
del Comercio Exterior de México (COMPROMEX), dentro del Instituto Mexi-
cano de Comercio Exterior, se debe, entre otras razones, a la conveniencia
de vigilar el exacto cumplimiento por parte de importadores y exportadores de
las obligaciones contraidas, para procurar evitar cualquier practica ajena a
la ética comercial que pudiera perjudicar al comercio exterior y afectar la
imagen de México en el extranjero.

Sus funciones:

Es una entidad que funciona en forma colegiada con representan-
tes de las dependencias de! secfor pGblico y del sector privado y que tienen
una relacidn directa con el eamercio exterior de México. Sus facultades son
las siguientes:

1.- Actuar como conciliador y arbitro, cuando asi se le solicite,
en controversias relacionadas con operaciones de carécter mercantil presen-
tadas por o en contra de importadeores o exportadores de mercancias o de ser-
vicios domiciliados en la RepUblica Mexicana.

2.- Formular observaciones y proponer medidas para simplificar

uniformar o coordinar las disposiciones que rigen en materia de comercio ex-
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terior, asi como para mejorar su aplicacién v observancia.

3.~ Formular observaciones, proponer medidas y, en su caso,
sugerir sanciones respecfo a pricticas, usos o hechos que influyan desfavora-
blemente en las condiciones o posibilidades de venta de une o més productos
mexicanos de exportacion; que signifiquen irregularidades; practicas contra-
rias a la ética comercial o actoes que afecten el prestigio del comercio exte~
rior del pais; que obstruyan el desarrollo, la diversificacidén y la coordina-
cién del comercio de México con el exterior o, en general que impliquen
violaciones o actos confrarios a las leyes o a las praciicas usuales en materia
de comercio exterior que den lugar a situaciones contrarias al propdsito de
estimular el desarrollo y fortalecimiento de la cooperacidn econdmica in-
ternacional.

4,- Comunicar a las autoridades instituciones, organismos o per~
sonas correspondientes, cualquier hecho que, a juicio de la Comisién, pueda
perjudicar al comercio exterior del pals, y hacer del conocimiento del Mi-
nisterio PGblico competente cualquier acto u omisién que pueda entrafiar un
delifo que se persiga de oficio.

Proporciona a los importadores o exportadores mexicanos un tri-
bunal idéneo ante el que pueden presentar sus controversias y reclamaciones
con objefo de llegar a un acuerdo entre las partes que participan, pretendien-

‘do asegurar sus derechos y preservar sus relaciones mercantiles. En caso de no



llegar @ un acuerdo la Compromex procede a una segunda etapa llamada arbitral.
A diferencia de los juicios normales, en tribunales comunes, el ar-
bitraje contiene una mayor répidez y sobre todo comprensién de las cuestiones

comerciales.

Los &rbitros son personas escogidas por su sdlvencia moral que gene-
ralmente estéin abocadas a conocer Onicamente diferencias comerciales, sin con-
sideraciones de orden jurfdico. Buscan una solucién répida a los problemas de
tipo comercial :

Por lo anterior, el procedimiento en las reclamaciones se divide
en 2 etapas:

1 .- Conciliatoria. Esta etapa se inicia desde el momento en que un

importador o exportador mexicano somete a la consideracién de COMPROMEX
una reclamacibn en contra de un extranjero, o viceversg; en este Gliimo caso,

la reclamacién se presenta por conducto de los Consejeros Comerciales de
México en el Exterior, o bien por medio del Servicio Exterior Mexicano, quienes
la remitirén a la Comisién, abocandose ésta a su conocimiento.

La reclamacién o reclamaciones que se presenten deberan contener
una relacién detallada de fos heches que 1o motivaron, anexando los docu-
mentos en que se funde, la cual una vez regisirada se notifica a la deman-
dada concediendole un plazo suficiente para que conteste lo que a su derecho

e intereses convenga; de este alegato se corre traslado a la reclamante para

que manifieste lo que le corresponda. Si en esta serie de escritos las par-
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tes no llegan a un acuerdo respecto a los intereses controvertidos, se les cita
a una Junta de Avenencia, a la cual deber&n asistir personalmente o por un
legltimo representante.

Esta Junta tiene como finalidad conciliar a las partes a través de
un contacto directo y si se obtiene algln arreglo respecto a los intereses contro-
vertidos, ese acuerdo obtenido con base en mutuas concesiones se eleva a la ca-
tegoria de compromiso firmado por las partes y el cual se obligan a cumplir. Si
durante la Junta de Avenencia las partes no llegan a ninguna conciliacién, se
les exhorta para que acepten y se sometan al arbitraje de COMPROMEX, acepta-

cibn que se asienta en el acta que al efecto se suscriba.

2.- Arbitral . Esta segunda etapa se caracteriza por tener como ante-
cedente la fase conciliatoria y por llevar a cabo el arbitraje propiamente dicho.
En esta fase, las partes pueden ompliar sus respectives escritos de queja y con-
testacibn y exhibir las pruebas que a su derecho estimen pertinentes; con esfos
elementos proporcionados por las partes, la COMPROMEX emite un fallo absal-
viendo o condenando a la demandada, dictamen en el cual se formulan recomen-
daciones a las autoridades correspondientes para la adopcién de medidas que se
estimen necesarias en contra de quien resulte responsable.

El laude pronunciado por la COMPROMEX, previo anélisis de las

pruebas, tiene el carlcter de obligatorio y es ejecutable ante los Tribunales

Comunes.



Esta sentencia o laudo se puede hacer efectiva en otro pafls ya
que México forma parte de la Convencién sobre el Reconocimiento y Ejecu-
cién de las Sentencias Arbitrales Extranjeras, a la cual se encuentran adheri-
dos los pafses més importantes del mundo.

El plazo para el cobro total del perjuicio en caso de ser absuelto
es relativamente corto.

Cuando la demandada no se somate al arbifraje de la Comisién,
ésta actua de oficio, con fundamento en las facultades que le confiere su
reglamento.

Por lo cual se recomientla a los importadores y exportadores que
incluyan en el texto de los contratos que celebren, la Clausula Compromiso-
ria que les permita someter las diferencias que surgan al arbitraje de la COM-
PROMEX.

Respecto al contrato de exportacidn o importacién que celebren,
es necesario reconocer las caracterlsticas de 8ste:

Un contrato jurfdicamente hablando, es un acuerdo de volunta-
des para crear o transferir derechos y obligaciones, o sea, un contrato de ex-
portacién y en especial de compraventa, donde el exportador transfiere, a
través del mismo, la propiedad de una cosa, de un bien o de un derecho al
importador, mediante el pago de un determinado precio en dinero.

Debido a que es un acuerdo de volﬁnrades, no es absolutamente

necesario que el contrato obre por escrito. Sin embargo, es recomendable
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celebrar dicho contrato por escrito, ya que:

a} Los derechos y obligaciones de ambas partes estarén perfecta—~
mente establecidos.

b) En caso de desacuerdo en un ponto determinado el contrato
por escrito despejar§ cualquier duda.

Los elementos b&sicos que debe de contener un contrato son:

1.~ Nombre, domicilio, Apafs, etc., de las partes contratantes.

2.- La naturaleza y Caracterfsticas de la mercancfa.

3.- Precio; ya sea en moneda mexicana o extranjerq; por lo regu-
lar los contratos de Exportacidn se realizan en Moneda Extranjera y especffi-
camente en D8lares Estadounidenses.

4 .- Condiciones de pago

5.—) Términos dentro de los cuales deberé ser entregada la mercan-
cTa: determinar la fecha en la cual se este capacitado para entregar la mercan-
cfa, ya que muchos problemas que se suscitan con motivo de las operaciones
comerciales son precisamente por lé tardfa entrega de la mercancfa.

6.- Forma en la cual seré enviada la mercancla; en cajas de car-
tén, madera, sacos, a granel, etc.

7 .- Si el producto tiene alguna marcq; ya que &sta servird para
identificar el producto mismq, comprometiendose el importador a defenderla en

- caso de que un tercero haga mal uso de la misma.
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8.- Establecer de manera clara, las modalidades de solucién en
caso de eventuales litigios (Arbitraje comercial).

Para someterse al Arbitraje deberé establecerse en la parte final
del contrato la siguiente Cléusula Arbitral, de comGn acuerdo con la perso-
na que lo celebre.

"Ambas partes estén de acuerdo en que cualquier cuestién o con-
traversia originada en este Confrato o relacionada con &, directa e indirec-
tamente, ser& resuelta por Arbitraje de acuerdo a la ley de la Comisién para
la Proteccidn del Comercio Exterior de México (COMPROMEX) del Instituto
Mexicano de Comercio Exterior, vigente en esta fecha, la cual conocen las
partes y cuyo texto forma parte de este Convenio!

En el caso de la Compromex, el Arbitraie es un servicio que
brinda el gobierno sin costo alguno; si se trata de otros &rganos arbitrales, el
‘costo que representa ser& menor al que se tuviera que soportar si se sometiera
a un largo y complicado juicio.

Si la persona con la que se pretende celebrar el contrato pro-
pone un &rgano arbitral diferente es recomendable consultar con la COM-

PROMEX, para saber si es una Instifucién de prestigio.

CONSEJO EMPRESARIAL MEXICANCO PARA ASUNTOS INTERNACIO-

NALES (CEMAI), anteriormente, SECRETARIADO MEXICANO DE
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RELACIONES INTERNACIONALES.

El Consejo Empresarial Mexicano para Asuntos Internacionales
fué constitufdo en junio de 1951 por los organismos empresariales mexicanos,
con el objeto esencial de "incrementar las actividades econ8micas de Méxi-
co con las demés naciones del mundo".

Su m&xima autoridad es el Consejo de Directores integrado por
representantes de la Confederacién de Cémaras Naci6n0|es de Comercio,
Contederacién de C&maras Industtiales de los Estados Unidos Mexicanos, A-
sociacibn de Banqueros de México, Confederaci®én Patronal de la Reptblica
Mexicana, Asociacién Mexicana de Instituciones de Seguros, C&mara Na-
cional de la Industria de rransforma;:i6n y la Asociacién Nacional de Impor-
tadores y Exportadores de la ReplGblica Mexicana, organizaciones que, junfo
con un importante grupo de empresas interesadas en el comercio exterior,
promueven las actividades del mismo y lo apoyan econbmicamente.

Durante los 6ltimos tres afios, el CEMALI ha tenido cambios im-
portantes en su organizacidn con el fin de agilizar sus actividades y facilitar
a sus empresas asociadas concretar opernciones, utilizar eficientemente la
informacién econémica que proporciona la Secretarfa de Relaciones Exterio-
res proveniente de nuestras embajadas, aprovechar las moltiples e importan-—
tes facilidades que brinda el Instituto Mexicanoc de Comercio Exterior, y en
general, a correlacionar mejor las actividades promotoras del intercambio

comercial, entre los Sectores PGblico y Empresarial .
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El CEMAI d& a conocer entre sus asociados las polfticas de la
Cémara de Comercio Internacional y deja ofr el sentir del sector empresarial
ante la Organizacién Internacional de empleadores. Asimismo, acredita
a representantes de la banca, el comercio y la industria a reuniones de la
ALALC y de otros importantes foros internacionales y lleva la participacién
del Sector Empresarial en la Comisién Mixta que opera dentro de fa Comisién
Técnica para los Procesos de Integracidn.

Entre sus actividades més importantes destacan las que se [levan
a cabo a través de sus 38 Comités Empresariales con otros tantos palses, in-
clufdos seis del drea socialista. Cada uno de estos Comités Empresariales re-
quiere de servicios especiales para conservar una organizacién activa y per-
manente con representacién de tipo horizontal y criterio unificado ante su
respectiva contraparte en otros pafses amigos.

Los comités empresariales del CEMAI proporcionan a sus miembros
no sélo la oportunidad de ampliar su propio negocio, sino que en forma insti-
tucional también les proporciona la posibilidad de analizar procedimientos
para agilizar el comercio, de promover coinversiones, de relacionarse con ins-
tituciones internacionclesy para revisar muititud de asuntos y problemas de
tipo econbmico. Todas estas actividades benefician a empresas mexicanas e
incrementan las actividades internacionales de México.

El CEMAL es un foro permanente, al més alto nivel empresarial,
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para la consulta, el diGlogo y la accibn entre empresarios de México y el
mundo.

Los acuerdos, tratados y convenios de comercio exterior que pac-
ta nuestro Gobierno con otros palses, los alienta, dinamiza y concreta el Sec-
tor Empresarial. De ahf la importancia de que también Gobiernc y Empresarios
correlacionen sus actividades y se apoyen mutuamente; especialmente a través
de los Comités bilaterales, a cuyo amparo los empresarios promueven contac-
tos y realizan operaciones de toda Tndole que no serfan factibles sin la concu-
rrencia del empresario y el apoyo del Sector PGblico.

Los comités Empresariales dependen directamente del Consejo de
Directores del CEMAI, en donde todas las organizaciones que lo integron tie-
nen expresidn y donde estas organizaciones cuentan con los representantes
directos que consideran conveniente, para apoyar, unificar criterios y orien-
tar los polfticas a seguir frente a las contrapartes de otros palses.

Los comités tienen las siguientes comisiones:

a) El Intercambio Comercial; para fomentar la exporfccién de pro-
ductos mexicanos, seleccionar importaciones, facilitar la apettura de ITheas
de crédito, celebrar exposiciones de preductos, llevar a cabo acuerdos de
complementacién y tratar problemas especlficos que faciliten y agilicen el
intercambio.

5) El Transporte; para discutir los problemas de tarifas, 1fneas y

servicios en el transporte terrestre, oreo y marftimo.
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¢) Coinversiones; difundir la reglamentacién mexicana para faci-
litar la coinversién, determinando productos, cambios de actividad y sobre
todo cooperacién para localizar a los inversionistas mexicanos. Estudio de
los problemas que se presenten para llevar a cabo inversiones mexicanas en
otros pafses.

d) Intercambio Turfstico-Cultural; ayudar a fortalecer la infroes-
tructura turfstica y a promover la difusién de nuestro pafs en el extranjero,
asi como fomentar la inversién en la industria del turismo en México. Promo-
ver las becas de intercambio estudiantil y la cooperacién cientTfica de Méxi-
co con otros pafses.

e) Complementacién e Integracién; cooperar en la integracién e-
condmica de nuestro pals con ta ALALC, el mercado €ombn Centroamericano,
la Asociacién de Libre Comercio del Caribe y con otros grupos o bloques eco-
nSmicos y otros paflses.

Los Comités Empresaricles son de gran ayuda para apoyar a las
misiones de hombres de negocio, tanto en su visita a nuestropals como a los
empresarios y funcionarios mexicanos que visitan aquellos pofsés en donde exis-
ten Comités Empresariales con México.

En las reuniones de los Comités Empresaricies se presentan una
gran cantidad de problemas especfficos, que ayudan a identificar las causas
y permiten las aclaraciones a través de los puntos de vista de la contraparte,

haciendo posible apuntar sofuciones que posteriormente puedan proponerse a
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las autoridades o personas involucradas.

Los Comités Empresariales son uno de los mejores medios para
establecer contactos con empresarios de otros palses, asi como para facilitar
la labor de los agregados comerciales y de nuestras embajadas.

Estos comités estén divididos por secciones:

1.- Secciones mexicanas de Comités Empresariales con Asia y

rJ
Oceanta.

2 .- Secciones mexicanas de Comités Empresariales con Cénada,

Estados Unidos y Caribe.

3.- Secciones mexicanas de Comités Empresariales con Centro-

~america y Sudameérica.

4 .- Secciones mexicanas de Comités Empresariales con Europa,
Medio Oiiente y pafses socialistas de Europa.

Todas tns empresas, privadas y estatales, establecidas en México,
gue tengan interés en promover el incremento de sus actividades econémicas

con otros pafses, podrén ser miembros de &él CEMAI,

ORGANISMOS INTERNACIONALES

La situacién mundial en lo que concierne a los obst&culos al co-
mercic se transforma casi continuamente. Para tener una idea de lo que puede
esperarse en lo futuro, el exportador debe mantenerse siempre al corriente de

las actividades de las dos principales organizacionesiimternacionales que se
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ocupan de los obstbculos al comercio; el Acuerdo General sobre Aranceles
Aduaneros y Comercio (GATT) y la Conferencia de las Naciones Unidas sobre
Comercio y Desarrollo (UNCTAD). Deber& tomarse en cuenta tombién la
labor téenica realizada por el Consejo de Cooperacién Aduanera, para mejo-

rar y armonizar las operaciones aduaneras.

EL ACUERDOC GENERAL SOBRE ARANCELES ADUANEROS Y COMERCIO

El marco general de los aranceles y las relaciones comerciales
internacionales en los afios que han seguido a la segunda guerra mundial lo
proporciona el Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio
(GATT), trotadoc multilateral intergubernamental que entro en vigor el To.
de enero de 1948. En septiembre de 1970 el nmero de palses miembros del
GATT {partes contratantes de! Acuerdo General) ere de sefenta y ocho, més
un miembro provisional y doce pafses que no son miembros, pero que aplican
el Acverdo General de facto. Los pafses miembros realizan entre todos més
de las cuatro quintas partes del comercio mundial y la gron mayorfa de ellos
son paflses en desarrollo.

Un.ct de fas principales caracterfsticas de! GATT es que sus Partes
Contratantes se comprometen a otorgarse entre ellas el trato de nacién més
favorecida, siguiende el principio de que e! comercio internacional debe

basarse en la no discriminocidén, adem&s, de garantizar ese trato de nacién
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més favorecida, el Acuerdo General contiene una serie de normas y disposi-
ciones que rigen el comercio internacional. El GATT es el foro donde Jos
gobiernos examinan los problemas comerciales que se originan entre ellos,
basandose a menudo en la informacidn o en las quejas que reciben del sector
comercial privado. Posii)ilitomdemﬁs, que se celebren negociaciones per{6-
dicas para reducir los derechos de aduana y otros obstaculos del comercio. En
deneral, estas negociaciones se basan en la reciprocidad, es decir, que los
participantes en ellas se otorgan concesiones mutuamente. Sin embargo, el
artfculo XXXVI del Acuerdo General prescribe que los pafses desarrollados
no han de esperar esa reciprocidad en las negociaciones por parte de los
qgue se hallan en desarrollo.

Refiriendose a las negociaciones arancelarias anteriores, entre
las cuales las més conocidas e importantes fueron las llamadas "Negociacio-
nes Kennedy" de 1964-1987. Gracias a éstas negociaciones, ha bajado no-
tablemente el nivel general de los aranceles mundiales, especialmente en
relacidn con los productos industriales; se han reducido o consolidado al
50% aproximadamente de sus niveles anteriores unas 80, 000 partidas arance-
larias.

En 1970, los pafses miembros del GATT han comenzado de nuevo
a preparar el terreno para futuras negociaciones, haciendo especial hinca-

pié& &sta vez en los obstéculos arancelarios del comercio. Muchos de los
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ochocientos obstaculos de esta clase, cuya existencia se ha comprobado, son
de importancia para los pafses en desarrollo. Tanfo en este contexfo como

en su labor anterior, el GATT pone gran empefic en que se supriman ﬂ"oacrs

las restricciones cuantitativas que mantienen los palses desarrollados sobre
productos exportados por los pafses en desarrollo. No cesa tampoee de estudiar
las medidas que sean apropiadas, en la esfera arancelaria, para que reciban
un trato mé&s favorable los productos exportados por los pafses en desarrolio,

mediante la reclasificacién de las partidas del arancel.

CONFERENCIA DE LAS NACIONES UNIDAS SCBRE COMERCIO Y DE-
SARROLLO
En diciembre de 1964, se creb la Conferencia de las Naciones

Unidas sobre Comercio y Desarrollo (UNCTAD) en caolidad de &rgano de la
asamblea General de las Naciones Unidas. La UNCTAD tiene por misibn prin-
cipal fomentar el comercio internacional con objeto de acelerar el desarrollo
econdmico, formular nuevos principios y pollticas en este sentido y actuar
como instrumentc de armonizacidén de ias polfticas y disposiciones de los go-
biernos, especialmente las que guardan relacién con los palses en desarrollo.
Esta institucibn consta de 135 miembros, es decir, todos los Estados que perte-
necen a las Naciones Unidas o a cualquiera de sus organismos espécializodos.
En unc de los principios formulados por la UNCTAD se exhorta a los pafses de—

sarrollados a que reduzcan y supriman progresivamente los obstlculos arancela-
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rios y no arancelarios, asi como las demés restricciones que enforpecen el
comercio y el consumo de los productos procedentes de los paTses en desarrollo.

De conformidad con los objetivos que acaban de exponerse, se
ha adoptado a principios de octubre de 1970 un sistema general de preferen-
cias a favor de los pcfse;s en desarrollo, que ha sido negociado con el auspi-
cio de la UNCTAD. Los pafses desarrollados de economfa de mercado se han
comprometido a conceder preferencias arancelarias sin reciprocidad ni discri-
minacién sobre sus importaciones procedentes de los pafses en desarrollo cons-
titufdas por productos industriales manufacturados y semimanufacturados. Otros
palses desarrollados de economfa de mercado también, preven conceder prefe-
rencias en lo que se refiere a todos tos productos primarios industriales, o a
una parte de ellos. La mayorfa de los pafses desarrollados han previsto conce-
der el trato preferencial con franquicia de derechos de aduana en lo que res-
pecta a ciertos artlfculos, principalmente a artfculos textiles y pétroleo y sus
productos. Algunos otros pafses preven reducciones arancelarias preferencia-
les lineales en aquellos casos en que no alcance a esos productos la franquicia
de derechos.

Se ha previsto &simismo la concesién de derechos preferenciales
variables olla franquicia para determinados productos.

Por su parte, cinco pafses de economfa planificada de Europa O-

riental han afirmado que estén dispuestos a contribuir al logro de los objetivos
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perseguidos con las preferencias arancelarias generalizadas por medio de sus
précticas y politicas comerciales.

Otro asunto que guarda relacién con lo expuesto y al que presta
actualmente toda su atencidn la UNCTAD es el de la reclasificacién arance-
laria. La finalided de los estudios t&cnicos realizados por la UNCTAD en este
caso en colaboracién con el Consejo de Cooperacién Aduanera, consiste en los
siguiente:

a) Establecer las oportunas normas técnicas que deban seguirse
para determinar los productos cuya expertacién interesa a los pafses en desa-
rrollo, a fin de que los pafses desarrollados puedan conceder a esos productos
un trato arancelaric més favorable ya sea mediante la creacién de subpartidas
arancelarias por separado o bien de nuevas partidas, y

b) Examinar si los productos cuya exportacidn interesa a los paf-
ses en desarrollo se clasifican correctamente cuando los importan palses desa-
rrollados, puesto que su clasificacibn errbnea puede originar que un producto
determinado sea imponible conforme a una partida arancelaria a la que se
aplique un tipo de derecho més elevado, en lugar de més bajo.

Sobre este punto se hon conseguido progresos importantes. Por
ejemplo, en lo que concierne a los tejidos de algodén y de seda heches
en teior manual y procedentes de paflses en desarrolle, la CEE-Comisién eco-

némica paro Europa ha fijado un contingente arancelario libre de derechos.
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La UNCTAD se ocupa también en particular de las barreras no
arancelarias que afectan al comercio de los pafses en desarrollo. De confor-
midad con las atribuciones que le han sido confiadas, fa UNCTAD estd en la
actudlidad determinando, producto por producto, todos esos obstéiculos con
inclusién de las restricciones cuantitativas que revisten importancia para los
pafses en desarrocllo, debido a que repercuten en el comercio de &stos, y
analizando sus efectos. Por Gifimo, La Secretarfa de la UNCTAD ayuda a
los pafses en desarrollo, sobre todo a aquellos que tropiezan con dificulta-

des especiales parc determinar las bareeras no arancelarias que les afectan.

CONSEJC DE COOPERACION ADUANERA

El Consejo de Cooperacibén Aduanera (CCC),. establecido el 4
de noviembre de 1952, prosigui® la preparacidn de una nomenclatura aran-
celaria y una definicién com6n de valores a efecto de aduanas, labor que ya
habfa sido iniciada por el Comité de Aduanas del Grupo de Estudio de la
Union Aduanera Europea. Gracias a esta labor se adpptaron dos convenios,
uno sobre la nomenclatura para la clasificacién de mercanclas en los aran-
celes aduaneros y otro sobre la evaluacién de productos a efectos de aduana,
El primero enir® en vigor el 11 de septiembre de 1959 y el segundo el 28
de julio de 1953.

Tanto la Nomenclatura Arancelaria de Bruselas, publicada en
1955, como la definicidn del valor aduanero segtin el Convenio de Valoracitn

Aduanera de Bruselas, revisten capital importancia para facilitar las rela-
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ciones comerciales internacionales, tanto en el comercio del sector privado
como entre los gobiernos.

Adem8s, de la interpretacién y la aplicacidn del convenfo de
nomenclatura y valor aduanero, los objetivos del CCC consisten en "Asegu-
rar la mayor armonfa y uniformidad de los sistemas aduaneros y estudiar espe-
cialmente los problemas del desarrolio y perfeccionamiento de las técnicas
y legislacién oduaneras" .

Con este fin, el CCC fomenta la uniformidad a nivel técnico y
ha preparado una serie de convenios internacionales, como {os referentes
a la importacién temporal en franquicia de embalaje, equipo profesiona! y
materiales para ferias, exposiciones, etc., asi comc convenios por los que se
establecen determinados documentos aduaneros internacionales, por ejemplo,
para facilitar las importaciones demuestras comerciales en franquicia o la
admisién temporal de mercancfa en franquicia.

Por Gltimo, el CCC presta ayuda técnica a los pafses en desarro-
llo para organizar servicios competentes de administracién de aduanas, inclu-
yendo la formocién de funcionarios de aduanas y asistencia técnica en caso
necesario.

ASOCIACION LATINOAMERICANA PE LIBRE COMERCIO (ALALC)

Por el Tratado de Montevideo, de febrero de 1960, que instituys

a la ALALC, las partes Contratantes establecen una Zona de Libre Comer-

cio;

63



El Consejo de Ministros de Relaciones Exteriores es su érgano
Supremo;

Con la firma del Tratado de Montevideo se entr® en una nueva
etapa de los esfuerzos que venfa realizando la CEPAL (Comisién Econdmica
po‘ro America Latina) para encontrar mecanismos que permitiesen a los paflses
latinoomericanos acelerar su proceso de desarrollo econdmico, a través de
la eliminacién gradual de las barreras fiscales al intercambio intrazonal y
del establecimiento de facilidades para la industrializacién interna de tales
paflses.

La Asociacién esta formada por Argentina, Brasil, Chile, Méxi~
co, Paraguay, Pert ;y Uruguay, Bolivia, Colombia, Ecuador y Venezuela.

La Zona establecida se perfeccionar en un perfodo no superior
a los doce afics y durante ese perfodo las partes €ontratantes eliminarén gra-
dualmente, para lo esencial de su comercio reclproco, los gravBmenes y res—
tricciones de foda orden que incidan sobre {a importacién de productos ori-
ginarios del territorio de cualesquiera parte contratante.

Se entienden por grav@imenes,los derechos aduaneros y cualesquier
ofro recargo de efectos equivalentes, fueren de carbcter fiscal, monetario
o cambiario y que incidan sobre las importaciones; exoeptuanse las tasas
o recargos an&logos cuando respondan al costo de los servicios prestados.

La constitucién de esta zona de Libre comercio esta dentro de

los lineamientos de la polftica econdmica mundial seguida en &poca reciente
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en diversas &reas del mundo, escencialmente como respuesta a la necesidad de
crear condiciones més propicias al desarrollo econémico a través de uno de los
elementos més dinlmicos generadores del Ingreso Nacional; el Comercio Exterior.
En otras Greas del mundo, los mecanismos utilizados han adoptade la forma de
Uniones Aduaneras, Ur_liones,de pago, Mercados Comunes y afn Zonas de Libre
Comercio. También se han utilizado otros instrumentos menos complejos, tales
como Acuerdos Comerciales Bilaterales y Multilatercles y se han creado organis-
mos cuya finalidad ha sido !a de cooperar en el estudio de los problemas del desa-
rrollo de todas las comunidades econdmicas. Dentro de &stos organismos se encuen
tran; el BIRF {Banco Internacional de Reconstruccién y Fomento), el FMI (Fondo
Monetario Internacional), la OCED (Organizacidn de Cooperacibn Econdmica

y Desarrollo), la ALPRO (Asociacién Latinoamericana para el Progreso) de re-
ciente creacibn, el GATT (Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros) y las
Naciones Unidas con sus oficinas regionales de Estudios Econbémicos y que la més
conocida para nosotros es la CEPAL.

Finalmente, cualquiera que sean las formas de integracién econémi-
ca (en este caso la que buscan los miembros de ALALC) que se lleven a cabo, los
efectos que tengan en la actividad econbmica de un pals necesariamente, debe-
r&n medirse por la ampliaci®n del mercado que resulte al eliminar la totali-

dad de grovfimenes y restricciones a la importacién de productos procedentes
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de los pafses miembros, asi como por el aumento en el ingreso total de la regién
que se logre al incrementar las exportaciones conjuntas.

Es sabido que muchas industrias que operan en los pafses latinoame-
ricanos se han desarrollado en condiciones precarias debido a que la dimensién
del mercado de un pafls aisladamente no —proporcionc.'las suficientes oportunidades
econbmicas para alcanzar su més alta productividad y por ende su m&s bajo costo.

En muchos casos la estrecha dimensién del mercado no ha impedido
el desarrollo de industrias en palses como Belgica, Suiza, Suecia, etc., pero
en las condiciones actuales de! desarrollo industrial en que la téenica se en-
cuentra en poder de un nGmero pequefio de Qrandes consorcios mundiales, el
desarrollo de nuevas industrias en palses que todavfa no cuentan con tales in-
dustrias, necesariamente tienen que hacerse bajo proteccionismo y a través de
garantizar al inversionista extranjero la redituabilidad de su inversién, o través
de asegurarie un mercado adecuado a sus productos, en estas condiciones fa di-
mensién del mercado cobra especial importancia para el desarrollo de las indus=
trias pesadas de complejos procedimientos técnicos especialmente en palses como
los Latinoamericanos en donde la técnica propia tiene apenas un desarrollo in-
cipiente.

Hay que tomar en cuenta, que la Integracién Econdmica no es la

misma para los palses desarrollados que para los palses en proceso de desa-
&
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rrollo econémico, fundamentalmente porque los primeros persiguen alcanzar
el més alto nivel de ingreso per-c&pita, a fravés del uso més racional de los
‘factores de produccién mientras que los pafses subdesarrollados buscan poner
en accibn sus recursos disponibles, sin que sea una primera tarea darles el

mejor uso, paro crear fuentes de trabajo e ingreso.
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CAPITULC 1V

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

INTRODUC'CION

Actualmente las exportaciones de manufacturas estan siendo impul-
sadas decididamente, para lo cual, se ha creado una infraestructura organizacio-
nal en el pais que auxilia a los industriales en esta tarea,

De una encuesta realizada por el Instituto Mexicano de Ejecutivos
de Finanzas entre algunos de sus socios escogidos al azar, se obtuvo que de vein-
te empresas solo una se dedica a la exportacién como actividad principal -

( 80 % de sus ventas ), las demas que exportan, colocan sus sobrantes en el ex-
terior.

En una primera etapa, el industrial al explorar sobre las posibilida-
des de venta en el mercado intemacional se encontraré ante el hecho de que -
los precios de venta son mas bajos que los existentes en México, ya que ahf la
competencia es muy refiida, ademds, de que los equipos utilizados en el pais -
son de una tecnologia menos avanzada que la de ofros paises. Ya que con una
tecnologia mas perfeccionada se podré producir més, a costos més bajos que los
nuestros . Sin embargo con algo desacrificio de sy utilidad, el andlisis de sus -
costos y el ejercicio de los esfimulos fiscales y financieros, sera posible que -
pueda exportar,

En una segunda etapa, cuando decide exportar, viene en seguida -
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la conexidn con el cliente, el envio de muestras, la correspondencia con él, -
tal vez, un viaje al extranjero y la toma del primer pedido, lo cual quiere decir
que se encuentra en una situacién adecuada de precio, calidad, presentac-ién y
plazo de entrega.

Al iniciar operaciones existe, ante el desconocimiento, cierta des-
confianza y por lo regular las primeras operaciones se realizan a base de conta-
do, Esc desconfianza se presenta tanto de parte de! vendedor, de no recuperar su
im;ersién, como del comprador, de pagar y no recikir la mercancia. Por fal moti-
vo, surgieron las operaciones a través de cartas de crédito documentarias,

CARTAS DE CREDITO DOCUMENTARIAS

La Carta de Crédito Documentaria o Crédite Comercial, es un medio
de pago por el cual un Banco se obliga, por cuenta de un comprador @ pagar a un
vendedor cierta suma de dinero determinada dentro de un plazo también determina-
do y contra la entrega de documentos que demuestren el embarque o entrega de la
mercancia bajo las condiciones expresamente sefialedas en el crédito,

Al expedir una carta de crédito, el Banco esta ofreciendo su propio ~
crédito,

El objetc de la carta de crédito documentaria, es facilitar el comercio
exterior e interior de un pafs, otorgando la confianza necesaria enfre comprador y
vendedor, ya que los bancos intervienen como mediadores en los pagos, lo que ga-
rantiza a las dos partes tante la entrega como el pago de la mercancia objeto de la

operacion.
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Existen varios tipos de cartas de crédifo: Segln la posibilided de -
cancelacidén, en revocables e irrevocables, Segin el compromiso que adquiere
el banco, en notificadas y confirmadas, Segin su disponibilidad, a la vista, de
aceptacidn o de plazo, Segin su vigencia, en no revolventes y revolventes, En
cuanto a la cesidn de derechos del beneficiario, en transferibles e intransferi—-
bles y por Gltimo, segin el recorrido de la mercancia, de importacién, de ex-
portacidn y nacionales e internas.

La carta de crédito de importacidn, es aquella que un comprador
mexicano pide a unbanco local, con el objeto de intemar mercancia adquirida
en el exterior,

La carta de crédito de exportacién, es aquella que abre un banco
en el extranjero a favor de un vendedor mexicano.

Dichas cartas estan reguladas por la Ley General de Titulos y Opera-
ciones de Crédito ( articulos 311 y 316 ) y estan sujetas a las reglas y usos uni-
formes de la Camara Intemacional de Comercio.

Existe una desventaja de las ventas realizadas de contado ya que -
en ocasiones hay que castigar el precio de venta para atraer al comprador,

Por eso cuando se desea aumentar el volumen de ventas surge la ne-
cesidad de realizar ventas a crédito, Para lo cual ya ha transcurrido cierto tiem=-
po en el que se pueda conocer mejor al cliente, compiementado ademés, con in-
vestigaciones hechas acerca de éste.

El €inanciamiento de ventas a crédito al extranjero a través de la -
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banca en un principio era pobre, los exportadores se encontraban solos en su -
cometido, Por lo regular las ventas se realizaban mediante pagos por anticipado
de la mercancia, o por operaciones garantizadas de gobiemo a gobierno, o -
eran ventas concertadas en nuestro tferritorio mediante agentes o represenfantes
de los compradores, quienes incluso se encargaban de realizar el embarque final,
También en el caso de la mineria eran compafiias subsidiarias de consorcios ex-
franjeros los que se encargaban desde la extraccién del mineral hasta su embarque,
aF;ﬁunadamenfe esfa sifuacién ha venido decreciendo debido a las medidas toma-
das por el Gobierno Federal.

La préctica actual de las ventas de exportacidn presenta las siguien-
tes caracteristicas:

1.~ Cuando el exportador no conoce al cliente o comprador, las -
primeras ventas que realiza son al contado o mediante cartas de crédito documen-
tarias,

2.- Posteriormente, las operaciones son hechas con pago contra -
documentos de embarque o mediante aceptacién de documentos que representan
plazos que concede el exportador,

3.~ En esta Oltima surgen las ventas en cuenta abierta, Cuando
existe ya cierta confianza hacia el cliente,

En los puntos 2 y 3 casi siempre existiran problemas de financiamien-

fo.
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Al compararse el costo de los créditos en México con los de los -
paises industrializados, principales competidores en el mercado intemacional,
veremos que sus tasas de interés son menores que las del pais, Esta situacién -
ccloca al exportador mexicano en desventaja ante la competencia.

Para compensar esta desventaja el gobierno, en combinaciéon con las
instituciones de crédito privadas, creo mecanismos que eliminaran esa situacidn
desfavorable.

FONDO PARA EL FOMENTO DE LAS EXPORTACIONES (FO M E X)

Actualmente los recursos para el financiamiento de las exportaciones
provienen de los que maneja el fondo.

Antecedente s.‘- Dada la necesidad de apoyo financiero que
requiere el exportador mexicano, el gobiermno cred en 1961, el Fondo para el -
Fomento de las Exportaciones de Productos Manufacturados, para lo cual la -
Secretarfa de Hacienda y Crédito Publico y el Banco de México, SA., celebra-
ron un contrato de fideicomiso en el que dicho banco se encargaria de la admi-
nistracién como fiduciaria. El fondo cuenta con recursos provenientes del im-
puesto del |0% advalorem que grava la importacién de ciertos productos consi-
derados de lujo o no necesarios y de lineas de crédito de instituciones infema-
cionales,

Sus objetivos son:

a, - Colocar a!l exportador mexicano de articulos manufacturados

y de servicios en posibilidad de competir con exportadores de otros paises por -
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cuanto se refiere al financiamiento de sus operaciones,

b, - Proteger a los exportadores mexicanos de toda clase de mer~
cancias o de servicios, contra los riesgos llamados "politicos" a que estan ex -
puestos los crédifos derivados de sus exportaciones,

c.~ Apoyar las ventas en el mercado doméstico, por parte de la
industria mexicana fabricante de equipos e instalaciones, cuando dichas ventas
se realicen en competencia con proveedores de! extranjero ( sustitucién de im-
portaciones ).

d.- Proporcionar cierto fipo de ayuda a los exportadores y a los
proveedores nacionales de equipos e instalaciones y que seran acordadas per la
Secretaria de Hacienda y Crédito PGblico, a través de la Direccién General de
Estudios Hacendarios,

Los apoyos que ofrece el fondo son dos bésicamente: Apoyo a la ex~
portacidén y apoyo a la sustitucién de importaciones de equipo e instalaciones,

Los apoyos a la exportacién se clasifican en: Operaciones de finan-
ciomiento y operaciones de garantia.,

Las operaciones de financiamiento que realiza el FOMEX son:

.- Financiamiento a I-a produccidn, ~ Cuando un exportador mexi-
cano cuenta con un pedimento en firme del extranjero y requiera capital para -
producir y surtir dicho pedido, el FOMEX apoya su solicitud a trav@s de la ban-

ca mexicong,



2,~ Financiamiento de existencias.- Cuando el exporfador mexi-
cano con mercancia ferminada y almacenada para exportaciones futuras, requie-
ra de capital para continuar su actividad productora de bienes dedicados a la ex-
portacién, Se le otorga el crédito en base al certificado de depésito de su mer-
cancia,

3.- Financiamiento del costo de los inventarios,- Se concede a
los exportadores mexicanos que tienen una gran cantidad de pedidos del extran-
jero y requieran de un financiamiento agil y oportuno, El financiamiento se -
calcula de la siguiente forma; Se determina el porcentaje que dentfro dei las ven-
tas fotales representan sus exporiaciones, posferiormente, se aplica dicho por-
centaje al importe total de sus inventarios, la cantidad que resulte sera el mon-
to a financiar,

4, - Financiamiento de ventas a plazos.- Financia los créditos -
otorgados por el exportador a su comprador, a fin de que aquel cuente con re-
cursos baratos y oportunos para continuar sus actividades y estar asimismo, en

condiciones de competir con exportadores de otros paises en lo que se refiere
a financiamienfo de sus operaciones.

5.~ Financia la prestacién de servicios al exterior,

Las operaciones de garantia.- El fondo otorga su garantia hasta
del 90% del monto de los créditos, para proteger a los exportadores de materia

prima, de productos manufacturados, de servicio y a las instituciones de crédi~

74



to del pais, contra los {lamados riesgos " politicos” y que sons

.- Inconvertibilidad y/o infransferibilidad de los pagos hechos
por imporfadores a través de instituciones ‘autorizadas,

2.- Falta de pago del crédito derivado de la exportacién por: re-
quisicién, expropiacidn o confiscacién de los bienes del importador por autori-
dad gubernamental, sin causa imputable al importador,

3.~ Falta de pago del crédito derivado de la exportacidén a con-
secuencia de una disposicidn expresa de caracter general de una autoridad gu-
bemamental, que impida al importador efectuar el pago.

4, - Falta de pago del crédito derivado de la exportacidn por
causa de incumplimiento del importador y de su garante, ;i lo hubiere, siempre
y cuando su garante fuera un banco o bien una entidad piblica o de servicios
pUblicos aceptable para el fiduciario.

La garantia del fondo nunca excederd:del 0% del precio del bien
o servicio o del importe del crédito y su otorgamiento estaré condicionado a que
se safisfagan los siguientes requisitos:
a.~ Debera haber cupo para el pals de que se trate segin la dis-
tribucién de recursos por paises que el fondo haya determinade.,

b.- Cuando se ampare uno o més de los riesgos sefialados en los
incisos anteriores |, 2, y 3, la obligacién de page del importador y/o del ban-
co del exterior deberd documentarse con titulos de crédito pagaderos en un

lugar aceptable para el fiduciario.
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c.- Para obtener la garantia del fondo el interesado ya sea un
exportador o una instifucién de crédito debera presentar una solicitud por es-
crito al fiduciario, en la que haga constar los términos de la exportacién y
que efectivamente se trata de una venta de origen mexicano o de la prestacién
de un servicio.

d. - El beneficiario de la garantia pagaré primas al fiduciario en
funcidn del plazo del crédito, de los riesgos cubiertos y de la situacidn y pers-
pectivas econdmicas del pais de destino de la exporiacién,

Los apoyos a las sustifucidn de importaciones de equipo e instalacio~
nes. El FOMEX apoya al fabricante nacional para competir en condiciones de -
crédito y sustituir la compra al extranjero de bienes de capital,

El FOMEX financia a la banca en calidad de intermediaria del crédi-
to para que el fabricante nacional pueda surtir dentro de el pafs la demanda de
equipos e instalaciones, produciendo manufacturas nacionales y evitando asf,
la salida de divisas,

Los requisitos para operar con el FOMEX son los siguientes:

|.- Debe fratarse de un producto manufacturado en México

2.~ La materia de la exportacién debera estar constituida por un
producto o un servicio mexicano,

En las operaciones de ventas a plazos al exterior, se considera que

un producto es mexicano si el 50% del costo directo de produccidn esta consti-
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tuido por insumos nacionales y si se trata de un servicio en el extranjero que
éste sea prestado por una empresa mexicana y que su pago represente para Mé-
xico un ingreso importante de divisas. En las operaciones de sustitucidn de im-
portaciones se considera que un producto es mexicano si el 60% del costo direc-
to de produccidn esta constituido por insumes nacionales,

3.- Que el pago de la mercancia o servicio se pacte en moneda
mexicana, en ddares de los Estados Unidos de Norteamerica o en cualquier
otra divisa aceptable para el fiduciario.

4, - Cuando la operacién de venta o de presiacidn de servicios
se concierfe a crédito que el plazo de éste, su forma de amertizacién y la pro-
porcién que represente del valor de lo mercancia o servicio esten de acuerdo en
todo caso, con las practicas del mercado intemacional,

5.- Que el exportador cuente con péliza de seguro que ampare
el crédito respectivo, expedido por la o las empresas que practiquen en Méxi-
co el seguro de crédito de exportacidn contra riesgos comerciales,

Sin embargo, el fiduciario podrd eximir de esta obligacién al ex-
portador, cuande dichas empresas { de seguros) no amparen el crédito por estar
ya protegidas por garantias adecuadas,

Las tasas de interés:

.- En operaciones de financiamiento a las ventas a plazo al exte-

rior, las tasas méximas de descuento que las instituciones de crédito pueden co-



brar a los exportadores incluyendo comisiones y cualquier otro cargo, excepto
gastos de documentacién y cobranza son:
a.~ Cuando los créditos negociados impliquen la responsabilidad
del exportador:
En plazos hasta de un afio, 6% anual,
En plazos de méas de uno a dos afios, 7% anual,
En plazos de mas de dos afios, el 8% CII;IUC:II,
b.~ Cuando los créditos negociados no impliquen responsabilidad
del exportador:
En plazos hasta de un afio, 7.5% anual,
En plazos de uno a dos afios, el 8.5% anual,
En plazos de mas de dos afios, el 10% anual.
2,- En operaciones de financiamiento a la produccidn, existencias
e inventarios, las tasas méximas de interés que pueden cobrar las instituciones
de crédito al exportador es del 8% anual, incluyendo comisiones y cualquier
otro cargo excepto gastos de documentacion,
METODOS DE OPERACION DE LAS INSTITUCIONES FINANCIERAS CON EL
EXPORTADOR
Estos m&odos son los mismos cuando los recursos que se utilizan pro-
vienen del fondo u otras fuentes.
|.~ Financiamiento a la produccibn:

d.- Descripcidén.~ Los fabricantes de mercancias destinadas a
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exportacidén podran disfrutar de financiamientos a la produccidn o preexportacion
de las mismas.

b.- Plazos de financiamienfos.- Los exportadores podran solicitar
créditos a los plazos que normmalmente requieren para llevar a cabo el proceso de
fabricacién y embarque al extranjero. Normalmente se operan a 120 dias como -
méximo habiendo flexibilidad en este plazo, Si el exportador requiere de un pla-
zo mayor debera presentar una carta describiendo su proceso indusirial que lo jus-
tifique.

c.- Importe de los financiamientos, - La banca mexicana acostum-
bra financiar sin comprobacidn especifica del costo directo de la mercancia, has~
ta el 70% del precio libre a bordo fé&brica. Si el exportador quiere obtener finan-
ciamienfo por un porcentaje mayor deberd justificarlo por escrito mediante un ané-
lisis de su costo de fabricacion,

d.- Documentacidn que se solicita al exportador:

Los financiamientos a la produccién se documentan mediante paga-
rés directos suscritos por e! exportador y deberan acompafiar los documentos si-
guienfes:

Copia del pedido del comprador
Copia de la carta del exportador aceptando el pedido y compro-
metiendose a surtirlo.

Los dos documentos sefialados arriba podran sustituirse por copia del
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pedido firmado tanto por el exportador como por el comprador.

Una vez efectuado el embarque, el exportador debera entregar co-
pia del pedimento aduanal de exportacién, copia del conocimiento de embarque
y copia de la factura comercial, y por ultimo, debera liquidar su préstamo.

e.- Tipos de interés y Monedas.~ El tipo de interés méximo ac-
tual al que se pueden otorgar es del 8% anual y en Moneda Nacional.

f.~ En casos especiales, ~ La forma de determinar el plazo y mon-
to del financiamiento, se aplica a situaciones normales en las cuales el finan-
ciamiento se plantea con base en un pedido recibido del exterior. Sin embar-
go, existen ciertas empresas que usual y regularmente venden una parte de su
produccidn al exterior y que fabrican a un ritmo normal, independientmente de
los pedidos que reciban o vayan a recibir de sus clientes extranjeros,

Con base en las ventas totales del semestre anterior, el exportador
determinara el percentaje que de ellas corresponde a exportaciones el cual se
aplicara al promedio del valor mensual de sus inventarios durante el mismo se-
mestre, Con ello se obtiene el dato de los inventarios destinados a la exporta-
cidén cuyo importe es posible financiar, En este caso se extienden pagarés por
dicho importe a un plazd méximo de 180 dias a los cuales se les acompafa uni-
camente una certificacién expedida por un contador pUblico ajeno a la compa-
ffia explicando como se determind este importe.

Financiamiento de existencias:

a.- Descripcién, - El objeto de este financiamiento es el de man-
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tener existencias de articulos manufacturados de origen nacional que se encuen~
tren en México y esten desfinados a exportacidén, o bien, que ya esten en el ex-
tranjero pendientes de venta o enirega a los compradores,

b.- Los plazos de financiamienfo,~ El que solicite el exportador
y que la instifucidn encuentre justificado segin el fi.po de producto de que se -
trate,

c.- Los tipos de interés, - Los financiamientos para " Mantener -
Existencias de Bienes de Exportacidn" pueden pactarse en meneda nacional e en
dblares de Estados Unidos de Norteamérica. El tipo de interé& méaximo actual al
que se pueden otorgar es del 8% anual, en moneda nacional.

d.- El importe de los financiamientos,~ Para determinar el im-
porte de los Financiamientos se aplica el mismo criterio para los financiamientos
a la produccién, es decir, 70% del precio de fabrica.

e.- Documentacidn que seé solicita al exportador.- Por la natura-
leza de las operacianes,sse documentan mediante pagarés prendarios con garan-—
tia de las mercancias respectivas.

Cuando se trate de mercancias almacenadas en el extranjero la ~
prenda podrd estar representada por certificados de depésito expedidos por una
institucién almacenadora que opere en el pals respectivo, Deberq enfregar adi-
cionalmente, une copia del pedimento aduanal de exportacién que compruebe su

salida del pals asi como del pedido en firme de parte del importador extranjero.
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Financiamiento de ventas a plazos de mercanciaso servicios técnicc

d.- Las instituciones de crédito podran financiar las ventas de m
cancias y servicios técnicos para los que se han convenido plazos que esten en
constancia con los que normalmente se usan intemacionalmente para el tipo de
mercancias de que se frafe.

b.- El importe de los financiamientos,~ El mé&ximo financiamien-
to que el exportador puede obtener es el 100% del precio de venta convenido -
con su cliente en el extranjero y que desde luego, puede comprénder fletes, se-
guros, efc., en el caso de que la operacién se hubiere pactado sobre la base --
CIlF,

c.- Los tipos de interés y monedas.- Aunque normalmente los adeu~
dos provenientes de exportaciones mexicanas se documentan en titulos de crédito
expedidos en délares de Estados Unidos de Norteamérica { moneda corriente ) ,
en algunos casos en operaciones con Centro América pueden hacerse en pesos
mexicanos. El tipo de interés para operaciones a corto plazo es del 6% anual,

d.- La documentacidén que se solicita al exportador.es con el fin
de [ustificar que los recursos efectivamente fueron aplicados al financiamiento
de exportaciones mexicanas, Los documentos que se solicitan son: copia de la -
factura comercial, copia del conocimiento de embarque o copia del pedimento
aduanal de exportacidn y seguro de crédito cuando los recursos a utilizar sean

del FOMEX, ademés, el documento del comprador.
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FONDO NACIONAL DE FOMENTO INDUSTRIAL ( FOMIN )

Ef gobierno federal cred ofro instrumento en abril de 1972, para
reforzar la promocién industrial. Establecié un fideicomiso entre la Secretaria
de Hacienda y Crédito Piblico y Nacional Financiera, SA,, para que sirviera
a la pequefia y mediana industria, especialmente e la del interior de la repG-
blica,

El Fondo Nacional de Fomento Industrial se destina a promover la
creacidn de nueva capacidad productiva industrial, a la ampliacién o mejora-
miento de la existente por medio de aportaciones temporales de capital social
representados por acciones c;munes o preferentes en proporcién no mayor de -
33% del capital social.

El fondo alentara y apoyara principalmente el desarrollo de indus-
trias medianas y pequefias qQue no cuenten con medios econdmicos y técnicos -
para lograrlo. Dicho fondo no se empleara en la reestructuracién financiera de
empresas, o sea, en la solucién de sus problemas de pasivo.

En ocasiones el fondo podra ofrecer o estimular la participacidn de
instituciones privadas de crédito o de parficulares en el capital de las empresas,
para lo cual habra una garantic temporal y parcial de compra de las inversiones
que realicen dichas personas. También motivara la incorporacién como socios
de la empresa a técnicos que &sta necesife o a personas que por sus actividades
o relaciones sean Gtiles a la empresa. Se trata de canalizar la asistencia técni-

ca que se demanda para establecer, modificar o complementar una empresa, asi
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también, como la que requiere su administracién y organizacién,
Seran sujetos de operacidén con el fondo las industrias que en sus -
operaciones:
a.- Ganeren empleos
b.~ Utilicen, - favorescan y desarrollen los recursos nacionales
c.-Complementen o integren actividades econdmicas existentes
d.- Solucionen problemas del medio ambiente humano
e.~ Ocupen técnicos de la regidn -
f.- Estimulen la formacidn de tecnologias propias
g.-Contribuyan al desarrollo regional, descentralizacién y crea-
cidn de oportunidades de exportar manufacturas.

En los casos en que el Fomin no participe como socio, podrd asesorar
la adecuada contratacién de otros financiamientos . Podrd realizar una labor de
promocién, estimulando, orientando y asistiendo al empresario,

El prosedimiento para presentar un proyecto al Fomin es el siguiente:

a.- Que el proyecto sea presentado por un representante legal de
la empresa,

b.-Que el proyecto se presente con un estudio de viabilidad eco-
némica, técnica y financiera al que acompafiaran, estudios financieros,permisos
y licencias que requiere el proyecto, asi como ofros documentos que el Fomin

‘estime convenientes,
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FONDO DE EQUIPAMENTO INDUSTRIAL ( FONEI )

Este fondo que como los anteriores, fué creado para el fortalecimien-
to de nuestra balanza de pagos. Concede financiamiento a los empresarios a tra-
vés de las instituciones de crédito para permitirles desarrollarse ampliamente den-
tro del campo del comercio internacional.

El fondo es manejado por el Banco de México, SA., a través de un -
contrato de fideicomiso con el Gobierno Federal (SHCP),

Sus objetivos son promover el establecimiento, la ampliacién y moder-
nizacion de empresas que: |

.- Generen parte de su produccidn para mercados del exterior
apoyados en un mercado domés’rico.suficientemenfe amplio que les sirva de base
econdmica de Opémcién.

2, ~Sustituyan importaciones eficientemente, o sea, que los bienes
elaborados esten en condiciones de competencia, en calidad y precio con articu-
los iguales o similares elaborados en el exterior,

3.~ Se dediquen a labores de maquila cuando tengan un mercado
exterior asegurado.

En todos los casos de financiamiento, los proyectos deberan represen—
tar un beneficio neto para la balanza de pagos del pals. Sin perjuicio de fos cos-

fos de produccidn,

Las empresas financiadas deberan ayudar a la descentralizacion in-
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dustrial, - ocupen abundante mano de obra y que utilicen al méximo insumos -
nacionales,

El fondo concede ademas, financiamiento parala realizacién de
estudios de factibilidad -cuando se refieran a proyectos especificos susceptibles
de ser financiados en su realizacién por el mismo fondo.

Si el estudio de factibilidad da origen a la realizacién del proyec-
to especifico correspondiente, el financiamiento del estudio se consolidara con
el crédito que se otorgue para realizar dicho proyecto,

En caso contrario, si el estudio de factibilidad no aconseja la -
realizacién del proyecto, entonces, atendiendo a la naturaleza del proyecto,
la cuantia del mismo y la capacidad de pago del acreditado, el fondo podrd’
absorver parte del costo del financiamiento del estudio realizado.

Los porcentajes de participaciones en los financiamientos varian

-

asi:
Empresas Industriales Nuevos proyectos Modernizacién Estudios de
Ampli:cic’)n factibilidad
Empresa Industrial 25% 20% 20%
{minimo)
Intermediario 10% 8% -

financiero (mfnimo)

FONEI (méximo) 65% 72% 80%

TOTAL 100% 100% 100%
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Los plazos a los que se facilitan los recursos para la realizacién de
los proyectos ( adquisicidén de activos fijos, instalaciones, maquinaria y equipo-
y capital de trabajo para iniciar operaciones ) pueden variar de acuerdo con la
probable recuperacién de las inversiones, llegando hasta un méximo de |3 afos
e incluyendo un plazo de gracia que puede ser hasta de 3 afios,

Los plazos para el financiamiento de estudios de factibilidad se fi-
jan de acuerdo con las condiciones que conjuntamente se estipulen entre el fon-
do y el inversionista,

Todos los financiamientos, son documentados en moneda nacional y
las tasas de interés se establecen con base en la situacién de los mercados inter-
r';acionales de capital y en la politica monetaria Nacional,

Actualmente, se ha determinado que los créditos se proporcionen a
una tasa méxma del 1% anval sobre saldos.

El importe de los financiamientos que otorgan pueden variar de un
minimo de $ 3, 500, 000.00 a un méximo de $ 37, 500, 000,00 pesos.

SEGURO DE CREDITO DE EXPORTACION CONTRA RIESGOS COMERCIALES

Con el propdsito de crear un clima de seguridad que propicie y esti-
mule la participacién de los empresarios nacionales en los mercados exteriores y
para facilitar el empleo de prosedimientos de comercializacidn més oportunos, la
Compafiia Mexicana de Seguros de Crédito, SA. ( COMESEC ) presta un servicio

al exportador, "El seguro de crédito de exportacidn contra riesgos comerciales",
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destinado a proteger al exportador confra la falta de pago de los créditos que
concedan a sus compradores de otros pafses, mediante el pago de una indemni-
zacién en caso de pérdida de dicho crédito.

La Compaiila Mexicana de Seguros de Crédito, SA, fué constitul-
da el 14 de mayo de 1970 con la participacién de 40 compafilas mexicanas de
seguros.

Los principios bésicos del seguro son:

a.- Global. Cuando el exportador debe adquirir el compromiso de
asegurar todas o por lo menos una parte de sus exportaciones para que permita
establecer una adecuada distribucién de riesgos.

b.- Participacién en el riesgo. El asegurado asumir& una parte pro-
porcional de sus propios riesgos a fin de que se preocupe por seleccionar su clien-
tela, planear adecuadamente sus ventas, vigilar la evolucién de sus créditos y
llegado el caso de faita de pago, se interese en su recuperacién.

c.- Diferencia con el aval. La falta de cobro oportuno del crédito
asegurado no justifica el pago de una indemnizacién, para ello se requiere que
ocurra alguna de las eventualidades previstas en el contrato de seguro.

Los riesgos que cubre la COMESEC, ser&in originados por la inca-
pacidad financiera del comprador para cubrir sus adeudos, o sea, la insolvencia
&sta a su véz tiene las siguientes caracterfsticas para efectos del seguro:

a.- La insolvencia legal. Al existir una declaracién judicial de

quiebra que impida el cobro del crédito.
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b, - Insolvencia de hecho. Cuando existen evidencias de que e} deu-
dor no pueda pagar el crédiito asegurado aiin con intervencidn judicial.,

c. - Presuncidn de insolvencidn o mora prelongada, Cuando transcu-
rrido 12 meses desde el vencimiento del crédito y &ste no ha sido cubierto por
el deudor a pesar de acciones judiciales y extrajudiciales en su conira,

d.- Cuando el comprador este incapacitado econdmicamente para
tomar posesién de las mercancias y cuando debido a una inminente insolvencia
del deudor exista necesidad de detener la mercancia en transito.

Los tipos de pdliza son dos, que dependen del plazo y tipo del pro-
ducto exportado;

a,- Péliza Global. Cubre créditos a plazo menor de un afio que el
asegurado conceda a todos sus compradores extranjeros y que por lo regular co-
rresponden a ventas de bienes de consumo y materias primas industriales.

b.~ Pdliza Especifica, Protege exportaciones a crédito a medio y
largo plazo, que usualmente corresponden a bienes de capital y que por sus
caracteristicas requieren que sea confratada una para cada venta,

Para contratar el seguro, el exportador deber& presentar una solici-
tud y proponer un |imite de crédito para cada comprador que tenga en el extran-
jero,

La COMESEC hace un estudio crediticio del comprador y una vez
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realizado presenta una oferta de condiciones que si es acep-fodc y firmada se
constituye el contrato de seguro.

La cobertura del seguro se inicia a partir del embarque de la mer-
cancla y se otorga sobré el valor total de la factura, para lo cual, el exporta-
dor deber& presentar su declaracién de embarques.

Si el crédito no es pagado a su vencimiento, el asegurado deber&

comunicar a la COMESEC e inciar las acciones judiciales y extrajudiciales.
Si el resultado de las acciones tendientes a recuperar el crédito demuestran la
insolvencia del deudor, entonces, se indemnizaré al asegurado. En el caso de
la p8liza global ser& del 80% de la pérdida neta més los gastos de cobranza, y
hasta en un 70% en el caso de la p6liza especffica.

Si posteriormente la Comesec, recupera parte del crédito la reparti-
r& proporcionalmente a la pérdida entre asegurade y compaiila.

Las primas se pagan en el caso de la péliza especifica a la firma
del contrato, en el caso de péliza global, conforme se van realizando exporta-
ciones.

Las ventajas del seguro de crédito son varias:

1.- El asegurado recibe proteccién para poder conceder créditos
a sus compradores en el extranjero sin comprometer-su situacién financiera.
2.~ El exportador podr& aumentar sus ventas a plazos y ademés,

aumentar sus clientes y mercados.
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3.~ Mediante el estudio crediticio que hace la Comesec de sus com-
pradores obtiene mejor conocimiento de los mismos,

Al tener mayor seguridad en su cartera el exportador puede, cedien-
do los derechos de su pdliza, incrementar su capacidad erediticia frente a la
banca,

BANCO DE MEXICO

Ademés de las facilidades de crédito otorgadas por el Fomex, el
Banco de México, SA, ofrece a los exportadores también, facilidades para finan-
ciar la produccién y mantenimiento de existencias en el extranjero de articulos
- manufacturados de exportacidn, asi como el financiamiento de ventas a plazo
al exterior de cualquier producto, con excepcién de algunas materias primas
tales como el algoddn, café, azlcar y minerales, ya que se consideran exporta-
ciones tradicionales,

BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR

Institucidn Nacional de Crédito que tiene como objetivo ofrecer
financiamiento y servicio a los comerciantes, agricultores y fabricantes nacio-
nales dentro de su campo de especializacidn del comercio exterior en operacio-
nes de importacidén y exportacidn.

Trata de orientar al fabricante industrial de articulos exportables,
de estimularlo en la creacién de empresas para la manipuiacidn comercial de

los principales productos de exportacién con el fin de evitar fluctuaciones
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especulativas, de eliminar intermediarios y asegurar a los productores los
precios mas remunerativos para sus productos cuidando el mejoramiento de la
calidad de dichos productos; Intervenir en el financiamiento de importacio-
nes escenciales paru la economia del pais en renglones de materia prima y
articulos alimenticios en los que México tiene deficiencias de produccion.

También proporciona al sector exportador asesoria técnica, in-
formacién y asistencia para sus operaciones de comercio exterior y financia-
miento a tasas de interés razonablemente reducidos,

Otorga créditos a la etapa de preexportacién y créditos normales
a la exportacién.

Los créditos a la preexportacidn tienen como objetivo propor-
cionar capital de trabajo a los productores nacionales que cuenten con pedi-
dos en firmes hechos por compradores extranjeros,

Para la exportacidn, consiste en des.cuenfos de documentos
(letras de cambio, pagarés, etc), otorgar créditos prendarios, directos y sim-
ples o en cuenta corriente,

Los plazos @ los que se otorgan los créditos de preexportacidn
son de 90 dias, y los créditos a la exportacién pueden ser de 90 dias a 180
dias renovables por sdlo una vez.

El gobierno federal le autoriza intervenir en la vigilancia de los
subsidios que se oforgan a diversas organizaciones de productores que manejan

articulos de exportacién,
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Debido al apoyo que se ha dado a la exporiacién de productos
manufacturados, ha destinado un 60% de sus recursos totales al financiamien-

to del comercio exterior,

93



CAPITULO V

INCENTIVOS FISCALES

Dentro de los incentivos a la exportacién de manufacturas pueden
disfinguirse los incentivos de carficter directo y los de caracter indirecio.

Fiscales los primeros y financieros los segundos,

Los principales incentivos fiscales a la exportacién de manufac-
turas son:

1.~ Devolucidn de impuestos indirectos de exportacién,

2,- Sistema de Draw Back (devolucién del impuesto general de
importacién e importacién temporal con garantia de impuestos)

3,- Consorcios de Comercio exterior,

4,~ Programa de maquiladoras.

5,= Otros incentivos,

' 6,- Costeo directo,

Devolucién de impuestos indirectos, = Hasta 1970 los estimulos

fiscales a la exportacién de manufacturas eran pocos, y consistian en un sub~
sidio equivalente a la participacién federal del impuesto sobre ingresos
mercantiles de 1,8%, El subsidio se otorgaba una vez reclizadas las exporta-
ciones y pagados los impuestos para compensar futuros pagos de la participr

cién federal del Impuesto sobre Ingresos Mercantiles,
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Al mismo tiempo se concedia un subsidio en el impuesto sobre la
renta sobre incrementos anuales en las exportaciones, En este caso, los re-
quisitos y procedimientos para gozar del subsidio eran demasiado confusos

y pocas empresds se acogieron a este beneficio.

El Onico estimulo que valia la pena era el de ingresos mercan-
tiles,

Debido a eso, el gobiemo vié la necesidad de implantar un
nuevo régimen de incentivos fiscales a la exportacién, y asi, el 17 de marzo
de 1971 se publicd en el Diaric Oficial; "El acuerdo que dispone se devuel-
van a los exportadores de productos de manufactura nacional los impuestos
indirectos y el general de importacién”, En la misma fecha se publicd
también, "El acuerdo de operaciones temporales y el reglamento sobre las

maquiladoras" ,

La deveolucidn de impuestos indirectos consiste en el reembolso
o devolucién del total de los impuestos federales indirectos cubiertos por el
producto exportado, a través de todas las fases u operaciones sucesivas de

produccidn y venta por las que hubiere atravezado,

El porcentaje de devolucidn se calculo tomando en cuenta el
grado de manufactura nacional {o integracidn nacional), pudiendose devol-

ver hasta el 100% de los impuestos indirectos cuando la integracién sea de
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60% o mas, y el 50% cuando el grado de manufactura esté entre 50% y

59%.

La devolucién seréd del 10% del precio de venta del producto
exportado, libre a bordo planta del fabricante, Con motivo del aumento del
impuesto sobre ingresos mercantiles del 3% al 4%, el Gobiemo aceptd
subir la devolucidn en un punto o sea al 11%, Esta devolucién del 11% se
otorga cuando el grado de manufactura nacional es de 60% en adelante.
Cuando el grado de manufactura nacional es de 50% a 59% la devolucidn
de impuestos indirectos se reduce al 50% o sea el 5.5%. Cuando la infegra-
" ¢ién nacional del producto es inferior al 50% ﬁo se otorga dicha devolucién,
Con esto se trata de fomentar las exportaciones de manufacturas con el mayor

contenido nacional posible.

En principio, la devolucidén de impuestos indirectos se concede
a la exportacién de toda clase de productos manufacturados. Sin embargo,
sélo los productos incluidos en las secciones 6, 7 y 8 de la Tarifa del Impuesto
General de Exportacion tienen derecho a la devolucién sin mediar ningdn
reconocimiento sobre la calidad de manufactura, Estas secciones 6, 7y 8
comprenden la mayor parte de productos manufacturados, pero estdn fuera
productos tales como los quimicos y alimenticios. Cuando se trate de pro-

ductos no comprendidos en tales secciones 6, 7 y 8 de la Tarifa, es necesa-
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rio solicitar que se le reconozca el derecho para disfrutar de la devolucién
de impuestos indirectos. Normalmente no hay problema, salvo el de tiempo,
lograr ese reconocimiento, lo cual se formaliza a través de Acuerdos que de-
ben publicarse en el Diario Oficial.

Se han publicado en los siguientes diarios oficiales los productos
beneficiados:

20 de septiembre de 1971.
28 de septiembre de 1971.
8 de julio de 1972.
? de septiembre de 1972.
23 de julio de 1973,
lo. de octubre de 1973.

Este régimen beneficia adem&s de los exportadores de manufactu-
ra nacional y empresas comerciales especializadas en comercio exterior a los
fabricantes que envien sus productos manufacturados a las zonas y perfmetros
libres y a la frontera norte del patls, siempre que no se perjudique a los produc-
tos elaborados localmente con materias primas nacionales.

Las zonas libres comprenden: el estado de Baja California, territo-
rio de Baja California, parcial del estado de Sonora y territorio de Quintana

Roo.

Los perfmetros libres: Nogales y Agua Prieta, Sonora.

97



Franjas fronterizas: Es la comprendida en una linea paralela
a 20 Km, de la frontera norte de la Repiblica,

Criterio para establecer el grado de integracién nacional en
el costo directo de produccidn de las mercancias exportadas:

1.~ Materias primas, articulos semiterminados o terminados y
envases que integran el producto, El valor de todos ellos debe considerarse
puestos en la fébrica. Separando los que sean producidos en el pais y los
que provengan de importacion,

2.~ Conbustibles y otros materiales auxiliares, puestos en fébri-
ca, separando los de origen nacional e importados,

3.- Energia.- En este renglén se incluye la electricidad y de-
més tipos de energia utilizada para la produccidn del articulo,

4,- Mano de obra directa incluyendo todas las prestaciones
segin contrafos de trabajo,

5.- Depreciacién de maquinaria y equipo y amortizacién de
construcciones e instalaciones, las que en conjunto no excederan del 100/9

del total de los conceptos anteriores,

El grode de manufactura nacional dentro del costo de manufac-
tura se obtiene dividiendo la suma de los insumos nacionales entre el total
del costo de manufactura . Este por ciento es el que sirve de base para

determinar la procedencia de la importacién temporal y/o de la devolucién
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de impuestos que corresponden al producio exporfado.

Los certificados de devolucidn de impuestos (CEDI)

La devolucién de los impuestos indirectos y el general de impor-
tacién, lo otorga la Secretarfa de Haciendﬁ, a través de certificados de de-
volucién de impuestos. Estos documentos amparan el valor de la devolucién
de impuestos y se utilizan exclusivamente para el pago de impuestos federa-
les; no estando afecto a un fin especffico, son intransferibles y con vigencia
de 5 afios. Si el arfrc;Jlo a exportar esta gravado en la tarifa del impuesto

general de exportacién, no se concedera dicha devolucién.

El procedimiento para obtener estos certificados de devolucidn;
consiste en presentar solicitud ante la Direccién de Estudios Hacendarios
de la Secretarfa de Hacienda, acompafiando las facturas comerciales, los
pedimentos o boletas de exportacién y el célculo del grado de manufactura
nacional .

El plazo para su devolucién. La solicitud deberé presentarse
dentro de los 90 dfas habiles siguientes de efectuada la exportacién. Se con-
sidera efectuada la exportacién a partir de la fecha en que se expide el pe-
dimento o boleta de exportacién.

Ademé&s, para reconocer el derecho a la devolucién la Secreta-

rfa de Hacienda, considerar& la estructura de capital de {as empresas, el

99



adecuado abastecimiento interno, su contribucién a la balanza de pagos y
la utilizaciédn de insumos de produccién nacional.

Con el objeto de hacer mé&s atractivo este incentivo, la Secre-
tarfa de Hacienda, determind que autoriza a no acumular para efectos de la
determinacién de la base gravable del impuesto al ingreso global de las
empresas, el importe de los certificados en lo que se refiere nada mas a la
devolucidn del 11% de impuestos indirectos a la exportacién.

Debert, por o tanto, formar parte de la ganancia suceptible
de distribuirse, como de la ganancia distribuida. Tom&ndose en cuenta para
efectos de la participacién de los frabajadores en las utilidades de las
empresas.

Esta disposicién de no acumular la devolucién del 11%, no es
permanenfe sino que cada afio se confirma a través de un acuerdo interno
de la Direccidén General del Impuesto sobre la Renta.

La no acumulacién de la devolucién de impuestos indirectos
se puede interpretar como un aumento en el m;:ni-o e importancia del estimu-
lo, ya que al 11% de la deveolucién hay que agregar la exencién del 42%
de la tasa méxima del impuesto al ingreso global de las empresas sobre

dicho ingreso.
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Resulta un beneficio total de un 15.6% de devolucién de impues—~
tos indirectos, sobre el valor de las mercancléas exportadas.

Elrgobierno ha manifestado que cuando se le demuestre que los
impuestos indirectos que gravan el producto exportado excedan del 11% de
su devolucidn, estaré dispuesto a aumentar el monto de la devolucidn. Aun-
que surge el probléma de que la demostracién no es fécil, pero si se puede
hacer.

Muchas empresas, no tienen oportunidad de usar Tntegramente
la devolucidn de impuestos indirectos ya que sus compromisos de impuestos
son inferiores al monto de las devoluciones. Pero se ha indicado el procedi-
miento mediante el cual los montos de devolucién de impuestos que no puedan
utilizarse en un ejercicio social podréin recuperarse en efectivo a través de
su transferencia al Banco Nacional de Comercio Exterior. Tambi&n se ha
dicho que las devoluciones se podrén aplicar para el pago de la participacién
estatal del impuesto sobre ingresos mercantiles.

Un factor que afecta la répida recuperacién de los impuestos, es
el tr&mite que tiene que realizarse para obtener los certificados, ya que im-
plica tiempo. Muchas veces los certificados ilegan a poder de los interesados

despuds de 4, 5 0 m&s meses de haberse realizado las exportaciones.
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Ademts, las devoluciones de impuestos se pueden otorgar (en
caso de sustitucibdn de importaciones) a las ventas de primera mano que rea-
licen los productores mexicanos de manufacturas para abastecer a las zonas
y perfmetros libres, asi como a la frontera norte del pafls, siempre:que no se
compita con la produccién locc! y se sustituyan importaciones. Se otforga
también, a las ventas que realicen productores mexicanos a empresas del
sector pblico (empresas estatales, descentralizadas y de participacién esta-
tal) por motivo de concursos internacionales convocados por &stos y ganados

por aquellos.

Sistema de Draw-Back .- El llamado Draw-Back consiste en una

exencién virtual de los impuestos de importacién de las materias primas utili-
zadas en la produccién de artfculos de exportacién.

En Mé&xico opera dicho sistema a través de dos procedimientos
alternativos:

A .- Devolucién del impuesto general de importacién y

B.- Importacién temporal con garantfa de los impuestos.

La devolucién del impuesto general de importacién esté regla-
mentada en el "Acuerdo que dispone se devuelvan a los exportadores de ma-
nufactura nacional los impuestos indirectos y el general de exportacién,
antes mencionado.

Antes del acuerdo del 17 de marzo de 1971 ya exjstfa el Draw-
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Back equivalente a la devolucién que consistfa en un subsidio de los impuestos
de importacién. Para tener derecho a este subsidio se exigfa una integracién
nacional mfnirﬁo del 80% .Con &ste requisito tan exigente pocas empresas |le-
aaron a disfrutar el subsidio.

La devolucidn del impuesto general de importacién consiste en
devolver a los exportadores de productos manufacturados, el monto de los
impuestos de importacidn pagados en la importacién de materias primas, pro-
ductos semiterminados, - partes y envases utilizados en la fabricacién del pro-
ducto exportado. Los productos suceptibles de beneficiarse son los mismos que
los sefialados en las secciones de la Tarifa del Impuesto General de Exporta-
cidn, para la devolucién de los impuestos indirectos.

El productor al momento de importar las materias primas cubre
los ilmpuestos de importacién y una vez realizada la exportacién, solicita la
devolucidn de dicho impuesto, presentando el célculo del grado de manufac-
tura nacional y que deber& ser del 50% mfnimo, para que la devolucién sea
total . Ademés, debe presentar las facturas de exportacién, pedimentos de
exportacién y pedimentos de importacién, asf como el céiculo del impuesto
sujeto a devolucién.

Este beneficio se concede en forma adicional al de la devolucién
de impuestos indirectos, por lo que al momento de pedir la devolucién de im-

puestos indirectos debe solicitarse tambign ta devolucién del impuesto gene-
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ral de importacién.

El t&rmino para solicitarse es de un afio después de efectuada la
importacién, pero dentro de los 90 dfas h&biles que se exigen para obtener
fa devolucién de impuestos indirectos por haber efectuado las exportaciones.

La devolucién del impuesto general de importaci®n no incluye
devolucién de cuotas adicionales del impuestosde importacién.

La develucibn se oforgaré a través del CEDI, en un mismo certi-
ficado se puede amparar la devolucidn de impuestos indirectos de exporfacién
y la devolucién de los impuestos de importacién. La parte del valor del
CEDV que corresponde a la devolucién del impuesto general de importacién,
si es acumulable para el pago del impuesto dl ingreso global de las empresas
y la parte que corresponde a la devolucién de impuestos indirectos no es
acumulable para el pago de dicho impuesto sobre la renta.

Esta alternativa (devolucién de impuestos de importacién) tiene
sus desventajas ya que hay que pagar los impuestos que después de algtn
tiempo se recuperan a través de los CEDIS, qdem&s, de que no estén suficien-
temente reglamentados los procedimientos y requisitos para solicitar su
devolucién. Y por Gltimo la no devolucién de impuestos adicionales.

El requisito para obtener la devolucién es de que el exportador

haya obtenido el permiso de importacién de la Secretarfa de Industria y Co-

mercio, si la mercancla respectiva esf& sujeta al régimen de permiso previo.
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Importacién Temporal:

Esta citernativa del sistema de Draw-Back esté reglamentada

"~ en el "Acuerdo que dispone los requisitos a que se sujetarén las operaciones
temporales de importacién y exportacién', publicada en el Diario Oficial
del 17 de marzo de 1971 . Antes de este acuverdo, ya existfa el incentivo

de la importacidn temporal para exportacién. Este acuerdo vino a confirmar-
lo y a establecer requisitos més claros y flexibles.

Cuando el exportador tenga la seguridad de que la totalidad
de la mercancla importada se va exportar elaborada, es aconsejable que
utilice el régimen de operaciones temporales; de lo contrario cuando no ten-
ga la seguridad, o cﬁundo no se vayan a emplear Tntegramente los bienes
importados para remitirlos al extranjero transformados, el régimen aplicable
es el de la devolucidn del impuesto general.

Se prodré&n beneficiar de este régimen las empresas que expor-
ten y aquellas que abastescan a las zonas y perfmetros libres siempre que se
sustituyan exportaciones y no se compita con productos elaborados localmen-
te con materias primas nacionales.

El requisito principal para poder gozar de la importacién tem-
poral es tener un grado de manufactura nacional mfnimo de 40%; &sta es una
de las ventajas del nuevo sistema, pues antes se exigfa un grado de manu-
factura nacional del 60%. El punto decimoséptimo del Acuerdo d& facultad

a la Secretarfa de Hacienda para modificar los requisitos generales, y con
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base en esta facultad se estéin autorizando importaciones temporales aunque
no se alcance el referido 40% de grado de manufactura nacional.

Se pueden importar temporalmente materias primas, productos se-
miterminados, partes, componentes y envases para integrar los productos de
exportacién. La importacién ter‘nporal también puede autorizarse para:-exportar
productos no manufacturados, es decir, no hay limitaciones en cuanto a la
clase de productos que se pueden exportar con ayuda de este incentivo.

El "Acuerdo que dispone los requisitos a ciue se sujetar&n las ope-
raciones temporales de importacién y exportacién a que el mismo se refiere",
" tambi&n, ampara otro tipo de operaciones temporales tanto de importacisn
como de exportacién, que no tienen que ver directamente con el fomento de
las exportaciones. En esta clase de operdciones temporales, pueden citarse
la exportacidn temporal de méquinas y aparatos para su reparacién o reacon-
dicionamiento en el extranjero siempre y cuando en el pals no se puedan rea-
lizar esas labores y la exportaci®n temporal de productos defectuosos que
regresen al extranjero para sustituirse por otros iguales.

Para efectuar {a importacién temporal se necesita demostrar
que el precio de los productos mocionales, tomando en cuenta todos los ele—
mentos de juicio nece;urios, impida la concurrencia del producto final a los

mercados internacionales. Garantizar en cualquiera de las formas previstas

por el Cédigo Fiscal de la Federacisn el monto de los impuestos correspon-
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dientes, incluyendo los adicionales que procecian, m&s el 10% de todos ellos,
por posibles conceptos de multa. La forma més utilizada en estos casos es la
fianza. Ademés, deber& proporcionarse la lista o relacién de las mercanclas
a importar temporalmente y a exportar.

Para importar temporaimente las materias primas para fabricar
manufactura de exportacidn, es necesario contar con los permisos de importa-
cidn de la Secretarfa de Industria y Comercio, si se trata de materias primas
sujetas al régimen de permiso previo. Esté Secretarfa ha actuado con bastante
flexibilidad en el otorgamiento de los permisos de importacién temporal, in-
cluso se oforgan permisos de importacién de productos que se fabrican en el
pals, dado el compromiso de que no se quedaran en el pafs sino que estén des-
tinados a exportarse a través de su incorporacién en productos terminados.

Las solicitudes de autorizacién de importacién temporal se trami-
tan ante la Secretarfa de Hacienda con la presentacién del célculo de grado
de manufactura nacional, la relacién de las mercancfas a importar temporal-
mente y a exportar, y copia de los permisos de importacién de la Secretarfa
de Industria y Comercio.

La importacién temporal debe iniciarse dentro de los seis meses
siguientes contados a partir de la fecha de la autorizacién de la Direccién
General de Aduanas. Una vez realizada la importacién, las materias primas

s6lo pueden permanecer en el pals un plazo de 6 meses pues dentro de este
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plazo debe regresar el producto terminado al extranjero. Es posible conseguir
prérroga por una sola vez y por término no mayor de seis meses.

Aunque la importacién temporal es una gran ayuda para el fomen-
to de las exportaciones, desafortunadamente hay que mencionar que existen
serios problemas en la aplicacién de &sta medida. Se han complicado mugho
las exigencias para demostrar que las materias primas importadas temporal-
mente estéin incorporadas en el producto exportado. Se publict en el Diorio
Oficial del 17 de mayo de 1973 un oficio~circular que pretende solucionar
éste grave problema. Igualmente hay problemas en cuanto a la comprobacién
de los desperdicios.

El problema de la comprobacién de la exportacién de las mate-
rias importadas temporalmente, ha provecado desorientacitn dentro de los
exportadores que utilizan esta medida de [a importacién temporal . Tan es
asi, que no obstante las desventajas que tiene la alternativa de la devolu-
cién del impuesto general de importacién en comparacién con la importacién
temporal yyahora ya se esta prefiriendo mejor,usar dicha dlternativa de devo-
lucién.

Consorcios de Comercio Exterior.— A fines de 1972, la Secreta-

rfa de Hacierida decidié otorgar a los productores que exporten manufacturas,
una devolucién de impuestos indirectos equivalente al 4% del valor libre
a bordo planfa de las exportaciones, siempre que se realicen por conducto

de empresas de comercio exterior. Estas pueden ser de dos tipos: consorcios
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de comercio exterior y empresas de servicic de comercio exterior. Las primeras
deben ser constituTdas por empresas fabricantes exportadoras; en las segundas no
hay este requisffo. Con este régimen fiscal se trata de fomentar la organizacién
y desarrollo de empresas especializadas en comercio exterior.

La devoluct™n de impuestos indirectos del 4% es independiente de
la develucidn de impuestos indirectos del 11% o del 5.5%), segln el caso, que
se da directamente a los fabricantes que exporten manufacturas.

Se establecieron una serie de reglas y requisitos para autorizar a
los consorcios de comercio exterior y a las empresas de servicio de comercio
exferior. Estos requisitos se refieren a un monto mfinimo del capital social (cin-
co millones y dos y medio millones de pesos, respectivamente para les consor-
cios y empresas de servicio); clase de accionistas (el 75% del capital social
debe ser aportado por las empresas fabricantes que exporten sus manufacturas
por conducto de los consorcios)yorganizacién interna; incrementos mfnimos en
las exportaciones de cada afio; obligacidn de fomentar las expoﬁocioﬁes de los
pequefios productores y de los artesanos, etc.

Los productos objeto dei beneficio de la devolucién de impuestos
indirectos del 4% son los mismos para los cuales se tenga derecho a la devolu-
cidn de impuestos indirectos del 11 8 5.5%, sin embargo, cuando se trate de
exportaciones sustanciales de otra clase de productos (tradicionales) realizadas

a nuevos mercados, la Secretarfa de Hacienda examinaré la posibilidad
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de otorgarles esa devolucién de impuestos indirectos del 4%,

Los consorcios y las empresas de servicio pueden actuar como comi-
sionistas en las exporfaciones, con objeto de que no esten gravadas con la tasa
general del 4% de impuesto sobre ingresos mercantiles,

Por otro lado, la devolucién de impuestos indirectos del 4% sirve
para pagar impuestos federales tanto a cargo de los consorcios y empresas de ser-
vicio de comercio exterior como de los productores de las mercancias que se ex-
porten,

Los censorcios de comercio exterior estan destinados a ser un impor-
tante factor para crear especialistas en la exportacidén, de los cuales en la actua~
lidad existen pocos en el pais, Ayudaran a tecnificar mas las operaciones de ex-
portacién, a consolidar y ampliar las bases de negociaciones de los productos me-
xicanos en el extranjero, abaratar fletes al consolidar cargas y en general, a rea-
lizar una exportacién més fluida, sobre bases mas sdlidas a largo plazo.

Las compaitias de comercio exterior no deben verse como un medio pa-
ra aumentar el beneficio de la devolucidn de los impuestos indirectos. El 4% de
estfmulo fiscal que oforga e! gobiemo deberd en la prictica destinarse a pagar el
funcionamiento de los propios consorcios, pues solamente de esta manera podran

desarrollarse como auténticas compafiias de comercio exterior.
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Programa de maquiladoras, ~ En junio de 1966, el Gobiemo estable-

cid las normas para iniciar el "programa de industrializacién fronteriza',
méior conocido como "programa de maquiladoras”,

En la Tarifa Arancelaria de Importacidn de Estados Unidos existen
dos secciones; la 806,30 y la 807,00, que permiten a los productores de Esta-
dos Unidos, procesar o ensamblar fuera de ese pafis ciertos productos y después
retornar libres de impuestos a Estados Unidos, aplicéndose sélo los impuestos al
valor agregado en las operaciones realizadas fuera de Estados Unidos,. Estas
secciones de la Tarifa Arancelaria de Estados Unidos se pusieron en vigor en
el afio 1954 y han dado origen a! establecimiento de méltiples plantas maqui-
ladoras, propiedad de inversionisfds americanos, diseminadas en algunos
paises que tienen mano de obra barata; enfre esos paises destacan China Nacio
nalista, Filipinas, Hong-Kong e incluso Cdnada y Francia.

Por lo cual el Gobierno de México vié en 1966 que la frontera
norte del pais podia -cpr0vechqr este mecanismo de las plantas maquiladoras
y fué asi como establecié las bases para permitir la importacion temporal de
materias primas utilizadas en el ensamble o acabado de productos destina-
dos ciento por ciento a la exportacién asi como la importacién temporal de
toda la maquinaria y equipo necesario para hacer dicho ensamble o termina-
do.

Cabe advertir que desde antes de 1966 ya se habian instalado

en la parte norte de la Peninsuiade Baja Califomia algunas plantas maquilado
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ras, aprovechando el régimen de la zona libre, Pero a partir de 1966, y mas
particularmente desde 1968, se incrementan en forma notable el nGmero de
planfas maquiladoras en toda la frontera norte de México, Se trata en su mayor
parte de las Hlamadas plantas gemelas, es decir, plantas que se instalan a uno
y ofro lado de la fronfera para realizar operaciones complementarias de un
mismo producto: las del lado mexicano para operaciones que lleven mocha
mano de obra y las del lado americano para operaciones que requieren mucha
inversidon,

El 17 de marzo de 1971, junto con los dos acuerdos ya menciona~
dos, uno relativo a la devolucién de impuestos y el otro a las operaciones fem-
porules, se publicé el reglamento del pémafo tercero del articulo 321 del Co-
digo Aduanero de los Estados Unidos Mexicanos, que confimma el régimen me-
xicano de las maquiladoras y lo amplia para que se puedan establecer a lo lar=-
go de los litorales, en una franja de 20 kilometros,

El 31 de octubre de 1972 se publicd en el Diario Oficial un nue-
vo reglamento del parrafo tercero del artfculo 321 del Cddigo Aduanerc de
los Estados Unidos Mexicanos, Este nuevo reglamento amplia el régimen de las
plantas maquiladoras para permitir su operacién en cualquier lugar del interior
del pais, ademés, de la frontera norte y los litorales, salvo los sitios o regio-
nes en que se considere inconveniente, Esta medida es de gran trascendencia,
pues significa que las empresas industriales del interior del pais podrén ex-

portar mercancias sin necesidad de cumplir ningln requisito de contenido na-
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cional, contando con la facilidad de importar temporalmente todos las mate-
rias primas que sean necesarias; también se podré importar temporalmente ma-
quinaria y equfpo que se use en forma exclusiva en la maquila,

El nuevo régimen no sdlo amplia el a@mbito geogréfico en que pue-
dan existir empresas maquiladoras, sino también ofrece nuevas facilidades para
su operacidn, tales como:

A.- Mecanismos méas &giles para las autorizaciones de importacién
de las materias primas y componentes (ésto es v@lido en los casos de las plan-
tas establecidas en frontera),

B.~ Requisitos més convenientes en materia de garantfa de los
impuestos de importacién,

C.- Posiblidad de pemitir la venta en el pals de los bienes ma-
quilados por las plantas, siempre y cuando sustituyan importaciones, se pa-
guen los impuestos correspondientes a los materiales importados temporalmen-
te y se cumplan co‘n los requisitos correspondientes como si se trafara de impor
taciones normales (en su caso, obtener los permisos de impartacién),

Las empresas a las cuales se autorice para operar como maquila-
doras en el interior del pais, podrén estar en cualquiera de los siguientes
Casos:

1.~ Que se establezcan sélo para trabajar como maquiladoras o
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sea para exportar toda su produccion,

2,- Que al mismo tiempo trabajen para el mercado nacional y
operen como maquiladoras {(para exportacién),

La ampliacién de las maquiladoras al inferior del pafs significa
un importante impulso a la actividad exportadora, Es preferible que las maqui-
ladoras operen en el interior del pais que en la frontera, pues de esa manera
estarén més integradas econdmica y polTfticamente a todo el sistema econé-
mico nacional,

El Gobiemo ha decidido que no se impondré la regla general del
49-51% de participacién de capital extranjero y capital mexicano que esta-
blece la reciente Ley para Promover la Inversién Mexicana y Regular la In-
versién Exiranjern, a las empresas maquiladoras,

La oportunidad de establecer maquiladoras en cualquier punto del
territorio nacional esté atrayendo varias plantas de maquila a poblaciones de
los estados fronterizos con Estados Unidos cercanas a la frontera, para apro-
vechar los salarios minimos mas bajos que existen fuera de la zona fronteriza
y, al mismo tiempo, estar a poca distancia de ese pais.

En la acfuulfdad, son més de 150 las plantas maquiladoras que
existen en el pafs, mismas que exportan un valor agregado del orden de 300
millones de dblares, En los proximos afios seguramente seguir@ el impulso al

desarrollo de la industria maquiladora.
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Es importante el peligro latente de que los Estados Unidos elimine
as disposiciones de las partidas nGmeros 806,30 y 807,00 de su Tarifa Arance~-
laria de Imerf&cién, ya que las centrales obreras de Estados Unidos demandan
a su Gobiemo para que suprima éstas disposiciones, aduciendo que provocan
desempleo en Estados Unidos, al transferirse al extranjero operaciones de
ensamble o acabado que podrian hacerse con mano de obra americana, El
Gobiemo de México ha reiterado las ventajas que las maquiladoras ofrecen
tanto a la economia de Estados Unidos como a la economia mexicana,

La actitud del gobierno mexicano hacia la inversién extraniera
ha sido favorable respecto a la manufactura de productes industriales o de
ofros tipos, que actualmente no se producen en México,

Ha recalcado las posibilidades de exportacién de manufacturas y
la introduccién en México a su vez, de nuevos métodos técnicos més refina~
dos,

Que ld inversion extranjera preferentemente se asocie con ca-
pital nacional para crear nuevas empresas manufactureras o de servicios,

Se opone a la adquisicién por empresas extranjeras de compafiias
nacionales ya establecidas,

La ley de Inversiones Extranjeras limita las futuras inversiones

extranjeras a una participacidén del 49% como méximo, en todos aquellos
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campos no cubiertos por las leyes o decretos anteriores, Aunque la Comision
Nacional de Inversiones Extranjeras podré desistir de dicha estipulacién y
hacer excepciones "para ciertas &reas geograficas del pals y actividades
econdmicas", por ejemplo las compaiifas que operan en trénsito, o sea, pro-
duciendo articulos destinados exclusivamente a la exportacién, éstas com-
pafiias pueden pertenecer ciento por ciento a inversionistas extranjeros con
excepcibdn de las fabricas textiles de exportacién,

Oftros incentivos, -~ Existen otros incentivos fiscales a la exporta~

¢ién que complementan a los ya ennumerados como son: subsidios sobre fletes fe-
rrocarrileros del 25 o 50%; la exencidn del impuesto sobre la renta y del
impuesto sobre ingresos mercantiles por concepto de comisiones pagadas al
extranjero para realizar exportaciones; y el subsidio de lia participacion fede-
ral del impuesto sobre ingreses mercantiles para la venta al exterior de servicios
técnicos,

Todo el conjunto de estimulos fiscales y ofras medidas que el
Gobiemo ha puesto en practica para fomentar las exporfaciones, deben
tener su contrapartida en acciones del empresario para hacer realidad el in-

cremento de las ventas al extranjero,
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Costeo directo:

A, - Introduccidn,- Debido a la informacién que proporcionan los
estados financieros elaborados bajo el método del costec directo, se le ha con-
siderado como un instrumento promotor de las exportaciones, sin embargo,
existe un obstaculo que impide su difusién y aplicacién; las autoridades fisca~
les no lo aceptan como procedimiento de valuacidn de inventarios.

La vtilidad del costeo marginal o directo en la politica de fomen-
to de exportaciones, radica en que es un instrumento ideal para lograr una
adecuada fijacidén de precios de venta, preocupacidn constante del sector
exportador del pafis.

El instituto Mexicano de Comercio Exterior al darse cuenta de
lc vtilidad del método del costeo directo, presentd a la Secretaria de Hacien~
da y Crédito PUblico la iniciativa de formar un grupo de trabajo que se encar-
gard de estudiar las posibilidades de que fuera autorizado este método, por
la Direccidn Genefol del Impuesto sobre la Renta,

A tal efecto, se constituyd el grupo de trabajo integrado por re-
presentantes del IMCE, la Direccién General del Impuesto sobre la Renta,
el Instituto Mexicano de Contadores POblicos y la ANIERM,

El grupo deberia resolver basicamente: el impacto fiscal que sig~
nificaria el cambio de sistema, y consecuentemente, la autorizacién por par-

te de Hacienda en caso de que resolviera aceptario y tipificar la forma juri-
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dica que le correspondiera,

Después de algin tiempo de estudio, se resolvid que debia ser
aceptado primeramente, como un incentivo fiscal adicional a los exportado-
res en virtud del sacrificio fiscal que implica su cambio.

Posteriormente, el 20 de agosto de 1973, Hacienda, a través de
la Direccidén General del Impuesto sobre la Renta expidid el siguiente oficio:

Dependencia: Direccion General del Im-
puesto scbre la Renta
Depto, de Autorizacio-

nes Acuerdo,

NGm:

Exp: 311-Xil1-68939
ASUNTO: Se sefiala procedimiento para la implanta-
cién del sistema de Costeo Directo en el
caso de los contribuyentes que realicen
exportdaciones,
C. DIRECTOR DEL INSTITUTO
MEXICANO DE COMERCIO EXTERIOR
PRESENTE
"La competencia en los mercados inferacionales, donde concu-
rren los paises cuya tecnologia es de las mas avanzadas y son por tanto altamen
te industrializados, ha sido la causa por la cual numerosos paises realizan sus

méximos. esfuerzos encaminados a que sus productos manufacturados puedan

concurrir & tales mercados con mayor probabilidad de éxito,
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Si bien es cierto que para todos los paises en general es de suma

importancia lograr dichas metas, principalmente lo es para aquellos que,
como el nuestro, deben adquirir equipo y tecnologia que alin no estan en
condiciones de producir y que son indispensables para su desarrollo,

Por otra parte, también es importante destacar que el aprovecha-
miento parcial de la capacidad instalada de numerosas empresas de las di-
versas ramas que integran el complejo industrial nacional, implica una
considerable aumento de sus costos de produccidn, lo cual es necesario re~
ducir, por medio de una adecuada politica econédmica nacional, acorde
con las necesidades requeridas en la actualidad, aumentando la produccién
y venta de artTculos manufacturados al exterior mediante estimulos fiscales a
sus productores e intermediarios, con el fin de que los productos elaborados
sean de mejor calidad y por ende, puedan estar en igualdad de condiciones
competitivas con los demas paises en el mercado internacional,

Con el propésito de fomentar las exportaciones de productos de
manufactura nacional con precios que resulten més competitivos a nivel
infernacionc:l,. esta Secretaria estard en posibilidad en cada caso de autori~
zar el método denominado de Costeo Directo, previa solicitud presentada
ante esta Dependencia, a la cual deberén anexar la siguiente documentacién:

1.- Evaluacién de la posible afectacién que sufrirfa su base gra-
vable como consecuencia del cambio de sistema (absorbente a directo), consi-

derando para tal efecto el inventario final del ejercicio inmediato anterior,
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al cual se realice la promocién, Sobre dicho inventario, deberda efectuarse
la valuacién de los gastos fijos indirectos de produccidn, que hubieran sido lle
vados a resultados en el caso de haber utilizado el sistema de costeo directo,
2.- Copia de la Gltima declaracién presentada con sus anexos,
3.- Si la promocién es presentada por algin contribuyente cuyos
estados financieros se encuentren dictaminados por contador pitblico registrado
en la Direccidén General de Auditoria Fiscal Federal, opinién del mismo sobre
la posible implantacién del sistema de costeo directo y las repercuciones en
la empresa,
Una vez aportada la totalidad de la documentacidn sefialada,
esta Secretaria realizaré el estudio de la misma, y en su caso, otorgaré la

autorizacidén correspondiente”,

B.- Anélisis fiscal al costeo directo,~ Con el fin de conocer la
posible afectacion que sufriria la base gravable del impuesto sobre la renta, al
momento de ser impianf‘ado el sistema de costeo directo, por un determinado n0
mero de empresas, fué 'realizado un estudio por el grupo de trabajo antes men-
cionado. sobre 60 empresas fomadas indistinfamente de sus giros, ingresos, cos-
to de produccién, etc,

Considerandose denfro de esta evaluacién como factor promedio
un 70% del total de gastos indirectos de produccién como gastos fijos, mismos
que conforme al sistema de costeo directo, deben ser llevados a los resultados

del ejercicio, al momento en que estos se realicen, independientemente, de
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que las mercancias en las cuales hayan sido aplicados sean o no vendidas en el
ejercicio de que se trate,

Del estudio realizado, se obtuvo como factfor promedio de gastos
. fijos de produccién un 20%, porcentaje que representa el promedio de gastos
fijos del total de gastos de fabricacién en que las empresas manufactureras in-
curren en el desarrollo normal de sus operaciones,

Asimismo, se determind que el porcentaje promedio de disminucién
en la renta gravable de las empresas, seria del 25%,

Una vez determinados los factores promedio tanfo de gastos fijos
como de.disminucién en la utilidad gravable, se enfocd el estudio a los aspec-
tos siguientes:

a) Quien podria adoptar el sistema de Costeo Directo?

Al respecto se determind que Gnicamente los exportadores y las
empresas que realicen sus ventas a zonas fronterizas,

b) Ante quién deberfa de ser promovida la solicitud de dicho
cambio?

Se deberd presentar ante la Direccidn General del Impuesto sobre la
Renta, conforme lo establecido en el Oficio 311-X11i-68939, del 20 de agosto
de 1973,

Considerando para este efecto el inventario inicial del ejercicio

de 1972 en el caso de que la promocién sea presentada antes del 31 de marzo
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de 1973, y si es presentada con posterioridad deberd considerarse el inventa-
rio final obtenido al 31 de diciembre de 1972,

Sobre dichos inventarios, deberd efectuarse la valuacién de los
gastos indirectos de produccidn fijos que hubieren sido llevados a resultados
en el caso de haberse u‘rilizqdo'el sistema de Costeo Directo,

La Direccién General del Impuesto sobre la Renta serd la auto-
ridad competente para dar la resolucidén en definitiva,

c) Las compafiias exportadoras que como consecuencia del cam-
bio del sistema obtengan pérdidas, podrén amortizarlas conforme al régimen
que sefiala el articulo 22 de la Ley de la materia?

Sobre este punto, se concluyd que si el cambio de sistema reunia
los requisitos que serdn sefialados en el mcuerdo respectivo, si podrian ser
amortizadas las pérdidas provenientes de dicho concepto,

Con la observacion de que el presente punto seria resuelto en
definitiva por el C. Director del Impuesto sobre la Renta,

d) En relacién al cargo adicional a resultados, por concepto de
los gastos fijos que seran extraidos del costo de produccidn, los representan-
tes de la Direccidén Genercl del Impuesto sobre la Renta, propusieron lo

siguiente:
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Que dicho cargo no fuere llevado a los resultados de un solo
ejercicio, sino que estos fueran diferidos en 2 o 3 afos,

Esta propuesta fué sumamente rebatida por los representantes del
Instituto Mexicano de Contadores Piblicos asi como los del IMCE,

e) En relacién con el punto anterior, los representantes del
Instituto Mexicano de Contadores POblicos realizaron la siguienfe propuesta:

1.- Exportadores cuya disminucidén en la renfa gravable fuera
hasta de un 25%, si podréan llevar en un solo ejercicio el cargo a resultados.

2,- Exportadores cuya disminucién en la renta gravable fuera
del 25% al 34% podran llevar dicho cargo en dos ejercicios,

3.- Y los expori‘adofes que excedieran el 34%, lo llevardn a
3 afos.

Sobre este fratamiento, los representantes de la Direccién Gene~
ral de Impuesto sobre la Renta se abstuvieron de emitir una opinién en defi-
nitiva, proponiendo que el mismo fuera planteado al C, Director del Impuesto
sobre la Renta,

f) Una vez autorizado el cambio de sistema, contablementie las
empresas |levarén a resultados en un solo ejercicio la repercucién correspon-
diente; no asi fiscalmente, ya que sdlamente pedrén llevar la parte proporcio-
nal que les corresponde, segin el monto de la afectacidén a resultados,

. Podra considerarse para los efectos de amortizacién que previe-

ne el articulo 22 como pérdida amortizable, no la menor, que en este caso
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sera la fiscal, sino podré considerarse la contable?

Esta propuesta fué formulada por los representantes del Instituto
Mexicano de Contadores PGblicos, los cuales insistieron sobre la misma, ya
que consideraron injusto la no aprobacién de la misma,

Sobre este particular, los representantes de la Direccién General
del Imuesto sobre la Renta manifestaron lo siguiente:

Al autorizar el beneficio dél sistema de Costeo Directo, se esta
buscando el fomentar las exportaciones, mas esto no implica que en el pre-
sente acuerdo se puedan pasar por alfo las disposiciones legales correspon-
dientes.

Asimismo, se les sefialé que al autorizar dicha propuesta se enfra-
ria en contradiccidn respecto a las resoluciones que han sido emitidas por
la Secretaria de Hacienda y Crédito PGblico en los casos que planteados por
diversos causantes en relacién al mismo problema que se presenta en los Cer-
tificados de Devolucién de Impuestos que se oforgan también a los exporta-
dores,

g) No seria conveniente el modificar alguno o algunos de los
anexos de la declaracién del Impuesto al Ingreso Global de las Empresas?

Los representantes del Instituto Mexicano de Contadores

PGblicos, asi como los de la Direccién General del Impuesto sobre la Renta
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coincidieron en el sentido de que necesariamente deberian de ser modificados
los anexos 50, y 120, de la declaracién de empresas para los casos de expor-
tadores que se acogieran al Costeo Directo, para asi facilitar los procedimien
tos de revisidon de la Secretaria de Hacienda y Crédito Piblico, dicha modifi-
cacidn consistiria en lo siguiente:

a) Anexo 5. Separacién en los gastos indirectos de produccién
en fijos y variables,

b) Anexo 12, También la separacién de dichos gastos, asi como la
inclusidn del total de los gastos indirectos de produccidén, un renglén en el
cual se sefialario la disminucién en la renta gravable como consecuencia de la
adopcién del sistema y por Gltimo, un renglén en el que se indique el cargo
que para efectos fiscales se realiza como consecuencia del cambio de sistema
a Costeo Directo,

A continuacién se presenta el cuestionario al que se sujetaran las
empresas que deseen la opinién del IMCE para poder utilizar el sistema del
Costeo Directo o Marginal

1.,- Generales:

a) Nombre o razdn social

b) Domicilio

c) Objeto de la sociedad

d) NOmero del acta constitutiva y notario
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f) Nomero de registro de la Camara a que pertenece

g) Capital social

h) Registro Federal de Causantes

ch) Nombre del Director o Gerente General
.- Caracteristicas del producto:

a) Nombre o nombres

b) Grado de integracién nacional deniro del costeo directo
de produccidn (de acuerdo con el decreto que esta-
blece la devolucidén de impuestos indirectos,publica-
do-en el Diario Oficial de! 17-111-71}

c) Total de las ventas en los dos Gltimos afios

d) Porcentdie que representan las ventas de exportacidén de
las ventas totales,

e) Incremento de sus exportaciones en el Gltimo afio con
relacién al inmediato anterior,

f) Existe capacidad de produccién ddicional no aprovecha-
da .,

g) En caso de responder en forma afirmativa a la anterior
pregunta, especificar cual es.

1§11, - Exportaciones:

a) A que paises exporta



b) Que canal de distribucidn utiliza
1,- Propio departamento de exportaciones
2.~ A través de comisionistas
3.- Sucursal, distribuidor, representante, comisionis~
ta en el exterior, etc,
4,- Otros
c) Que medio de transporte esta utilizando
d) Ha investigado otros mercados, Comd?
IV,- Otros datos:
a) Niimero de registro del Registro Nacional de Importa-
dores y Exportadores de la RepGblica Mexicana.
b) Utiliza los incentivos financieros. Cuéles?
c) Utiliza el seguro de crédito?
d) Ha utilizado los estimulos fiscales? Desde cuando?
V.- Explique brevemente por que desea el sistema de Costeo

Directo o Marginal,

C.- El costeo directo como instrumento para la fijacién de pre-
cios de venta, - En nuestra economia de libre mercado, la prueba final de la
utilidad o valor del esfuerzo productive, reside en la aceptacién generaliza-

da de los clientes por el producto, segin se manifiesta en las ventas, Enton-
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ces, las utilidades no se generan por la mera produccién sino cuando ésta ha
sido convertida en ingresos por ventas,

Para que el exportador este en condicones de utilizar el método
del costeo directo como instrumento para la fijacidn de sus precios de venta
de exportacién, es necesario que realice primeramente, un andlisis de las
relaciones "costo~volumen-utilidad", de su empresa.

Este analisis consiste en conocer la actuacién de un determinado
volOmen de unidades vendidas en relacién al precio de venta, los costos y gas-
tos variables, que corren paralelos al volumen de unidades vendidas, y de los
costos y gastos fijos que permanecen inalferables.

Si se afirma que los costos y gastos variables corren paralelos a
las unidades vendidas, sin modificar el porciento de lautilidad marginal, y que
los costos y gastos fijos no se ven afectados por las unidades vendidas; enton-
ces existe una relacién directa entre el volumen de ventas y los costos y gas-
tos variables. Los costos y gastos fijos que no guardan tal relacién, constituyen
la carga fija de la empresa,

El exportador debe saber que productos proporcionan un margen
de ganancias mayor y cuéles el menor, saber que efecto tendré una reduccidn
en el precio de venta sobre el volumen, los costos y las utilidades finales,

Qué efecto tendré un cambio en el volumen o mezcla de productos sobre el
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ingreso por ventas; de que manera los gqumentos en los salarios y otros gastos
bperufivos previstos modifican el cosfo de los productos., Como lograr un
volumen creciente de produccidén para hacer frente a la demanda,

El volumen de cada producto en empresas pequefias casi siempre
lo seleccionan los gerentes de ventas y general, En empresas muy grandes tal
vez sea necesario utilizar investigadores de mercados para que proyecten
dichos volumenes, aunque estd informacién estaré sujeta a la aprobacién de
los dirigentes de la compaiiia,

Tener la informacién suficiente acerca de los costos relativos
y las utilidades relativas de los distintos niveles altermos de volumen o mez-
cla de productos, En que costos se incurrirén, tanto en el departamento de
fabricacién {si es necesario la adquisicidn de nuevo equipo o nueva fabrica),
como en el departamento de ventas (aumentar la promocién, la propaganda
o un aumento del personal de ventas).

El volumen que finalmente se llegue a seleccionar, desde luego,
recibird la influencia de las condiciones econémicas generales de la nacién,
de las caractefisticas del negocio y de la indusiria en particular de la que
la empresa es miembro, También infiuird el grade de madurez del mercado
que se ha alcanzado para cada linea de producios y la posicién competitiva
de la empresa comparada con el resto de las empresas dentro de {a misma

industria,
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En base al anélisis anterior, puede determinarse facilmente el
Punto de equilibrio o llamado tambié&n Punto critico en las operaciones de los
negocios, donde el nivel del volumen de ventas alcanza a cubrir los costos, -

Es importante su determinacién ya que muestra las posibles utili=
dades de los productos, debido a las numerosas combinaciones posibles de vo-~
lumenes de produccién y mezcla de venta; la variabilidad de los costos a me-
dida que cambia el volumen y mezcla de venta y al hecho de que los costos
fijos de planes alternos no son iguales.

En el andlisis y diagrama del punto critico no es aconsejable
mostrar circunstancias operativas duranfe un periodo més largo que un afio
pérque no sélo la compos.icién de los costos variables y las utilidades pueden
variar, sino fambién los costos fijos, que varian gradualmente durante un
periodo extenso de tiempo.

Ahora, al tratar de planificar las utilidades que desde fuego
iﬁcluye la deferminacién del volumen seleccionado, los costos y el precio de
venta, deben fomarse en cuenta las siguientes limitaciones originadas por las
condiciones econdmicas cambiantes:

a) Las inexactitudes en la estimacién del comportamiento del cos-
to de determinadas funciones de la empresa,

b) Las fuerzas dindmicas fuera de la empresa : el mercado de
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materiales y suministros, la mano de obra y la tecnologia productiva, ya que
pueden causar variaciones imprevistas en los precios, las tarifas y en las
condiciones productivas,

c) Imposibilidad de anticipar determinada produccién especifica,
y los problemas de distribucién, para lo cual habré que tener una politica de
pronosticacién,

Es necesario conocer los pasos bésicosI en la planeacién de las
utilidades y que son:

a) El establecimiento de una meta de utilidades para la empresa
y para cada producto,

b) La consideracién de varias propuestas para lograr la meta esta-
blecida y la seleccién de aquellas que parezcan factibles para un estudio y
desarrollo adicional de los datos que la respaldan,

¢) La determinacién de los datos de volumen y precios accesibles
para las propuestas altemas.

d) La determinacién de los cosfos para hacer frente a las alter~
nativas de volumen seleccionado,

e) La presentacién de los dates cuantifativos de los ingresos y
costos que se derivan de los pasos; ¢ y d, en el analisis del Costo-Volumen-

Ganancia, de manera que los probables resultados en las utilidades de los
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distintas altemnativas puedan ser mostrados con claridad y comparados més
rapidamente,

f) La exclucidn de determinadas propuestas y la adopcién de otras
que constituiran el plan de utilidades para la empresa y para cada producto.

En el esfudio-de cualquiera de las relaciones Costo~volumen-ga=.
nancia es necesario estimar los costos a varios niveles de produccién, Para
lo cual deber& existir informacidn neces;:ria para poder establecer la distin~
cidn entre los costos fijos y variables, Conocer de ante-mano el comporta-
miento del costo, para establecer y utilizar el método del costeo directo.

Este método nos proporcionaré el punto de partida para desarrollar la informa:
cién del costo, para la planeacidn de utilidades y determinacién del precio
de venta,

Con el andlisis del punto critico o punto de equilibrio se puede
trabajar con multitud de alternativas, es decir, suponer la venta de determi-
nada cantidad de articulos para exportacién a diferentes precios y conocer
el efecto que tendrén en la utilidad neta de la empresa, junto cen las ventas
locales del mismo articulo vendidas a un precio normalmente superior, Inclu-
sive podria pensarse en disminvir localmente el precio de venta si es que la
conttibucién marginal del producto asi lo permite.

Con el fin de ilustrar como se podrian realizar exportaciones

con un precio menor al costo de la unidad, supongamos lo siguiente:
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la empresa "La Resolucién, SA" esta viendo la posibilidad de exportar 8, 000

unidades anuales para lo cual nos proporciona la siguiente informacién: reali-
za ventas anuales por $ 40,500, 000,00 por 20, 000 unidades ( precio de venta
unitario $ 2,025.00 ), con costos y gastos de $ 39, 000, 000,00 (costo unitario-
$1,950.00 ). El precio neto maximo al que se pueden colocar los productos en
el mercado infermacional es de $ 1, 700,00 por unidad.

Veamos primeramente, el efecto en las utilidades en el estado de
resultados elaborado en base al método tradicional ( costeo absorvente ), mos-
trado en el cuadro | ( péag. 137 ). Como puede observarse en este cuadro, pare-
ceria absurdo exportar, ya que el precio de venta de exportacidn es inferior al
costo de venta, ademds de que habria que incurrir en gastos adicionales de ex~
portacion,

Pero, el efecto en las utilidades en el estado de resultados elabo~=
rado en base al méftodo del costeo directo es diferente, porsupuesto,

El cuadro Il { pag. 138 ), nos muestra la posibilidad de exportar, en
el cual para facilitar la ilustracién y evitar controversias se eliminaron los in-
ventarios inicial y final, El costo directo unitario de $ 1, 100,00 representado
por la produccién (materia prima, mano de obra directa, gastos variables de fa-

bricacién) y gastos variables de distribucién del producto, es inferior al precio
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de venfa de exportacidn, Cada unidad exportada proporciona una contribucion
o utilidad marginal de $ 797.00 que tendria que convertirse en utilidad total,
ya que los costos y gastos fijos permanecerian inalerables al producir una ma-
yor nOmero de unidades,

En el cuadro Il ( pag. 132 ) tenemos un estado de resultados proyec-
fodo que muestra como se comportarian los ingresos y gastos de la empresa "La-
Resolucién, SA", durante el primer ejercicio de exportaciones,

Mientras que la utilidad después de impuesto. sobre la renta y par-
ticipacién de utilidades a los trabajadores por unidad que se venda en el merca-
do local es de % 63.4 , la utilidad equivalente por unidad de eiporfacién es de
$ 447.3 , Esto se debe, a que la utilidad de las unidades de exportacién se
calculd considerando que se trata de una produccidn marginal para aprovechar
el exceso de capacidad instalada en la planta, y que al mismo tiempo las unida-
des producidas para el mercado local ya estan absorviendo los costos y gastos fi-
jos, asimismo, influye fundamentalmente el hecho de que el gobierno federal
est& devolviendo por concepto de impuestos indirectos causados para producir
las unidades de exportacién el equivalente al [1% del precio de venta, que no
es acumulable para efectos del impuesto sobre la renta ( ver cuadro IV, pag. -
41 ) y la totalidad de los impuestos de importacién pagados por la materia
primda importada que contienen dichos productes, que si son acumulables para

efectos del impuesto sobre la renta,
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Las ventas a precios marginales ( en el caso de las exportaciones )
a I-a larga reducirian el nivel general de precios del producto, con el resulta-
do de que una mﬁyor proporcién del volumen total de ventas tenga que efectuar-
se a precios marginales o que haya una reduccidn en los precios de las ventas
normales, sin embargo el cuadro V (pég. 142 ) nos muestra los precios minimos
a que se tiene que vender ( local y de exportacién ) para no perder,

Finalmente, para decisiones a corto plazo, es indispensable distin-
guir entre costos variables y costos fijos, pero a largo plazo también es necesa-
rio saber no sdlo el costo unitario marginal o variable, sino también el costo
total,

Para que los costos verdaderamente sirvan con fines de planecién
y control financiero, es necesario valerse de los puntos buenos de ambos siste-

" mas ( absorvente y directo ) y combinarlos con un presupuesto flexible y ade-
més, con un sistema cje contabilidad por &reas de responsabilidad,

El sistema de costeo directo proporcionard lo que el industrial re-
quiere; informacion precisa y correcta sobre sus costos yel comportamiento de
éstos. Debera de pensar en términos de contribucidn marginal mas que de utili-
dad bruta, de conocer el punto de equilibrio de su empresa, contar en sume,

con un sistema de informacién que sea un elemente de positiva utilidad -
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para fines de planeacién y control.
Esto, que conviene a cualquier industrial, se vuelve imprescindi-
ble en el caso de aquel que va exportar. Es cierto que las ventas a precios
rmarginales tenderan a largo plazo a reducir el nivel general de precios, en mu-
chos casos, sin embargo el industrial mexicano solamente podré abrir mercados
de exportacién vendiendo a precios marginales. Si cuenta con la informacidn
que le indique correctamente la consecuencia de sus actos, estaré en posicién
de planear y controlar ( en coordinacién y con el apoyo de las autoridades )
la forma gradual en que pueden abatirse los precios locales, sin detrimento del

razonable rendimiento sobre ia inversién,
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CUADRO |

Empresa "La resolucién, SA"
Estado de Resultados del Gltimo ejercicio

Base: Costeo tradicional

(en miles de pesos)

Ventas totales locales (20, 000 unidades)
Costo de ventas

Utilidad bruta

Gastos de venta, administracion y financieros

Utilidad antes de ISR y PTU
ISR y PTU

Utilidad neta

Precio de venta de exportacién—-cotizacion
internacional

Costo total por unidad

Utilidad bruta

Gastos de venta, administracion y financieros

Por unidad Total

$ 2,025 $ 40,500

1,400(1) 28,000
$ 625  $ 12,500

550(2) 11,000

$ 75 % 1,500
35 700

$ 40 $ 800

$ 1,700
1,400
$ 300

550

Devolucién de impuestos indirectos (119% de 1, 700) (187)

Devolucién de impuesto general de importacién

Pérdida aparente en exporiacion

(10)
$  (53)

NOTA., -~ Puntos1 y 2 forman el costo unitario de $1, 950,00,
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CUADRO i

Empresa "La Resolucién, SA"

Estado de Resultados del Gltimo ejercicio

Base: Costeo directo
(en files de pesos)

Por unidad Total
Ventas totales (20, 000 Us) $ 2,025 $ 40, 500
Costo directo total 1,100(1) 22,000
Utilidad marginal $ 925 $ 18, 500
Cargos fijos:
De produccién $ 2 $ 5,000
- De venta 3 7,000
De administracién 150{2) 3,000
Financieros 10 2, 000
Total de cargos fijos $ 850 $ 17,000
Utilidad antes de ISRy PTU $ 75 $ 1,500
ISRy PTU 35 700
Utilidad neta $ 40 $ 800
Precio de exportacidn cotizacién—internacio-
nal $ 1,700
Costeo directo local 1,100
Utilidad marginal $ 600
Devolucién de Imp. Indir. 11% de 1, 700) 187
Devolucidn de impuesto general de importacién 10
Contribucién marginal antes de costeo directo
adicional de exportacién (ejem: empaque
especial, fletes, etc) $ 797

NOTA. - Los nOmeros 1 y 2 forman el costo unitario de %1, 950,
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CUADRO 111

Empresa " La Resolucién, SA"

Estado de Resultados Proyectade Considerando exportaciones

Base: Costeo Directo
(en miles de pesos)

Por unidad Total
Locel
Ventas totales (28, 000 unidades)
locales (20, 000 unidades) $ 2,025 $ 40,500
Exportacién (8, 000 unidades) $ 1,700 13, 600
$ 54, 100
Costo directo total:
Ventas locales 1,050(1) 21,000
Ventas de exportacion 1, 150(2)
Recuperacién de impuestos (197)(3}
$ 953 7,624
$ 28,624
Utilidad marginal
Ventas locales 975 19, 500
Ventas de exportacién 747 5,976
Utilidad total marginal $ 25,476
Costos fijos totales (1 850(4) - 17,000
Utilidad antes de ISR y PTU $ 125 3 747 $ 8,476
Impuesto sobre la renta (52.5) (235,2) 2,932(5)
$ 72,5 $ 511.8 $ 5,544
Participacién al personal 2.9 (64.5) 699(5)
Utilidad neta $  63.4 $ 447.3  $ 4,845
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(1) Ya que compramos més- los proveedores nos han hecho un descuento de
$50,00 por unidad,

(2) Incluye gastos de exportacién de $100 por unidad.

(3) Lo forman: 187 de impuestos indirectos y 10 de devolucidn del impuesto
general de importacién,

{4) Antes de iniciar la proeduccién de unidades para exportacién, los costos
fijos ya eran absorvidos por las unidades locales por lo cual no se
prorratean entre las unidades de exportacion y con ello poder determi~
nar {a contribucién marginal que originan estos Oltimos,

(5) Ver cuadro IV del célculo del impuesto sobre la renta y participacion

de las utilidades de los trabajadores.
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CUADRO 1V

Empresa "La Resolucién, SA"

Estimacidn del Impuesto sobre la Renta y Participacién de

utilidades a los trabajadores, del estado de resultados
Proyectado considerando exportaciones
(en miles de pesos)

ESTIMACION DE IMPUESTO SOBRE LA RENTA
Utilidad contable antes del 1SR y PTU

Menos, partidas no gravables (devolucidn de impuestos
indirectos 11% de $13, 600)

Utilided gravable

ISR (42% de $6, 980)

ESTIMACION DE LA PARTICIPACION DE UTILIDADES
A LOS TRABAJADORES

Utilidad contable antes de ISR y PTU

Impuesto sobre la renta

Participacién de utilidades a los trabajadores

(12.6% de $5, 544)

Utilidad neta

$ 8,476

1,496
$ 6,980
2,932

$ 4,048

$ 8,476
2,932

$ 5,544

699

$ 4,845
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CUADRO V
Empresa "La Revolucién, SA" :
Punto de equilibrio con ventas locales y de exportacién
a Base de volumenes de lag gréfica Il
(en miles de pesos)
A.- Precio minimo a que podemos vender localmente

sin perder:

Costos directos de $20, 000 unidades $ 21,000
Costos fijos totales _ 17, 000

Total a recuperar con ventas locales para no perder  $ 38, 000

El precio minimo por unidad seria $ 1,900

B.- Precio minimo a que se puede vender al extranjero:

Costo directo total por 8, 000 unidades $ 9,200
Recuperacion de impuestos (1, 576)

$ 7,624
El precio de venta minimo por unidad 253
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CAPITULO VI

EL COSTEO DIRECTO

A.- ASPECTOS GENERALES

El sistema del costeo directo tiene su origen en estudios realizados
en Alemania e Inglaterra..

Los primeros articulos sobre este tema fueron publicados en los Esta-
dos Unidos de Nortedmerica en {936,

Desde entonces se han venido discutiendo las ventajas y desvenfajas
de su adopcién.

Existen 3 fuentes de las cuales nacid la técnica del costeo directo:
la primera y principal, la Ciencia Econdmica que ha establecide hace tiempo la
coexistencia de 2 clases de costos dentro de cualquier actividad econdmica, prin-
cipalmente en las empresas; los fijos y los variables, los primeros que permanecen
constantes o casi comstantes en cuanto a tiempo a limites de actividad, los segun~
dos que varian proporcionalmente a las fluctuaciones de las actividades,

La segunda fuente, es debido a la necesidad de informacién que re-
quiere la gerencia y que los méfodos fradicionales ( cosic absorvente ) no sumi-

nistran,
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La tercera y Gltima, fueron los propios contadores que al desarrollar-
se la récnica presupuestal les obligé a efectuar la separacién de los elementos fi-
jos y variables que integran los costos de las empresas,

B.- QUE ES EL COSTEO DIRECTO

Llamado también Costeo Variable, Costeo Marginal o Diferencial.
Es un método ( técnica ) de costos mediante el cual solo se asignan a la unidad
producida los gastos variables de fabricacion, Los gastos fijos que no varian con
el volumen de produccidn son cargados contra los ingresos del perfodo.

El costo directo esta integrado de: materia prima, mano de obra y gas-
tos indirectos variables de fabricacién, ademas, incluye los gastos variables de
disfribuc:ién. Los gastos de administracidn y financieros casi siempre permanecen
fijos.

El método del costeo directo tiene las siguientes caracteristicas:

.~ Tedos los costos de la empresa ya sean los de produccidn co-
mo los de distribucidn se clasifican en fijos ( perfodicos ) y variables.

2,~ El costo unitario est& integrado por los costos variables de
produccidn en que se incurren tales como la materia prima, mano de obra direc-
ta y cargos indirectos variables. Los costos fijos se excluyen del costo unitario.

3.~ El costo unitario directo de produccion sirve de base para
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valuar los inventarios de productos terminados, en proceso y para determinar el costo
de lo vendido.

4,- Los costos variables de distribucidén, de administracién y financie-
ros no se incorporan a la unidad producida para fines de valuacién, sino se foman en
cuenta para politicas de planeacién de utilidades, precios de venta y contro! adminis~
trativo.

5.- Los costos fijos de produccién, de venta ( distribucidn } administra-
cién y financieros, se cargan directamente a los resultados del periodo en que se origi-
nan,

6.~ Independientemente de la implantacidn del método de costeo direc-
to pueden utilizarse las técnicas de valuacidn de Costos Histéricos o Costos Predetermi-
nados ya sean Costos Directos Estimados o Esténdar y ademés cualquiera de los procedi -
mientos de control de las operaciones por Crdenes, por Procesos o sus derivaciones.

7.~ Se argumenta que el costeo directo es una técnica adicional de
andlisis que complementa la técnica tradicional para hacerla més Gtil como instrumen-
to de la administracién en la planeacion de utilidades,

8.- Los objetivos que se persiguen con el método del costeo directo

son ; medir la efectividad de los métodos de fabricacidén, estudiando la tendencia de

los costos operativos y planificar las vtilidades. Esto nos dar& una medida més realista

de la productividad.
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'9.- El efecto que se tendré en el costo unitario directo en reldcién
al tradicional (absorvente) es que se asignarfa al preducto fabricado menos costo.
Si la compafifa tiene costos fijos cuantiosos la disminucién en el costo de produc—
cibén por unidad serfa muy gronde. Y si mantiene grandes inventarios de produc-
tos terminados, el cambio resultarfa en un ajuste considerable de rebaja en su
importe.

10.- De acuerdo con los principios de contabilidad generalmente
aceptados, los inventarios deben ser valorados al costo de produccidn para en-
frentar apropiadamente los costos a los ingresos. El costeo directo no sigue el

. mismo procedimiento al no incluir los costos fijos.

11.- En el método del costeo absorvente el efecto sobre las utilida-

" des de la empresa depende'de las existencias de los inventarios de productos
terminados, de productos en proceso y de los importes relatives de los costos de
fabricacién fijos comprendidos en los inventarios iniciales y finales. Si los costos
Fiios inclufdos en los inventarios finales son mayores, que los comprendidos en
los inventarios iniciales se tendré mas utilidad, inversamente, si los costos fijos
de fabricacién inclulfdos en los inventarios finales son menores que en los inven-

tarios inciales, habr& menos utilidad.
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12 .- Si se utiliza el método del costeo directo para valuar los in-
verﬁqrios, en algunos casos resultarén subexposiciones considerables del valor
de los inventarios y que puede dar como resultado una cifre de valuacién que ten
ga una relacidn no proporcional respecto al valor de venta o valor realizable del
inventario.

13.- La mayorfa de los productos de una compafifa se venden a pre-
cios que cubren el costo de produccién, mé&s, los gastos de venta y administra-
cidén, etc., y un tanto porciento estimado de utilidad. Por lo cual, la subex-
posicién antes dicha dependerd de la cantidad y clase de inventario y de la
proporcién de los costos fijos a los costos variables de produccién.

14.- AGn cuando existen desventajas en’su aplicacién, el Costeo
Directo puede utilizarse para fines de informacién interna. Para informacién que
se proporcione a terceros, es aconsejable que los inventarios se presenten a todo
su costo {absorvente)

15.- En nuestra economfa de libre mercado el valor del esfuerzo
productivo reside en la aceptacién de los clientes por el producto, el cual se ve-
ré reflejado en las ventas. Por lo tanto las utilidades no se generan por la mera
produccién, sino, cuando la produccibén ha side convertida en ingresos por ven-
tas. Entonces el control sobre los gastos de distribucién serf tan importante co-
mo el control sobre los costos de produccién.

El costeo directo vo més allé de determinar exclusivamente el costo
de produccidn, toma también en cuenta lo que costarfa vender y distribuir un
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articulo terminado, Al determinarse el costo de venta deberén incluirse ademas
del costo de produccidn todos aquellos gastos variables de distribucidn,

16.- Si se quieren aumentar las utilidades, ser& necesario se rea-
licen cambios correctivos oportunos en el esfuerzo productivo y de distribucion;
analizando la informacidn relacionada con el volumen de produccién, el pre-
cio de venta y los costos de una manera integra. A este andlisis se le llama
"estudio de las relaciones COSTO-VOLUMEN-UTILIDAD",

Ventajas:

Las ventajas que brinda el méiodo al exportador son varias:

1.=- Permite una mejor planeacidn de las utilidades futuras.

2,- Permite evaluar proyectos individuales desde el punto de vista
de la contribucién de cada uno de los productos al objetivo de la utilidad
general,

3.- Establece claramente la reiacién entre las utilidades y los prin-
cipales factores que la afectan; volumen, precios, costos de produccién, de
operacidén y combinacidén de productos,

4,~ Permite juzgar las alternativas que resultarén mas productivas.,

5.- Establece cual es la combinacién éptima de precios y volumen
de operaciones,

6.~ Muesi'rq cual es el limite inferior de un precio de venta de un
producto para que éste reditue utilidades,

7.- Facilita la administracién por excepciones.
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8.~ El Estado de P&rdidas y Ganancias bajo el método del costeo
directo muestra la totalidad de ios costos fijos de produccidn.

9.~ Los efectos de las decisiones a corto plazo de la gerencia se
reflejan en las utilidades.

10.- Establece que las mercanclas deben venderse ademés de fabri-
carse, para que haya uri[.idqdes.

11.- Aunque se dice que los estados financieros elaborados bajo el
mé&todo del costeo directo sblo sirven para fines internos, son Gtiles también
para inversionistas y personas interesadas en la empresa (Gobiernos, acreedores,
etc.).

12.- En &pocas de auge, cuando las operaciones y los inventarios
se amplian, las utilidades que determina el sistema del costeo directo son menos
elevados que bajo el procedimiento tradicional, frenando asi, el sobreoptimismo;
en &pocas de deprecién ocurre lo contratio, donde las utilidades son mayores o
las pérdidas menores que bajo el métode tradicional, frenando asi, el exceso de
pesimismo.

13.- Las compaifas en constante crecimiento podrfan diferir ilimita-
damente impuestos, si es que el método lo llegar& a aceptar el fisco.

Las desventajas son menores o comparacién de las ventajas que pro-
porciona dicho sistema.

La separacién de los costos fijos y variables son aproximaciones

razonables.
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El cambio de sistema al costeo directo puede desorientar, hqcieg
do creer que los costos unitarios son menores. Esto sucederé cuando no se
tenga conocimiento de que los costos de fabricacién y distribucidn simple-
mente se estlin reagrupando en fijos y variables.

Cuando los costos fijos cambian como resultado de una modifica-
cidn en la capacidad de produccién o de venta, el mé&todo requiere de una
revisién para reajustarlo a los nuevos costos fijos.

En industrias de temporada, el costeo~directo falsea la apreciacién
le la utilidad periédica, aunque al cerrarse el ciclo &sta desventaja desapa-
rece.

En suma, la técnica del costeo directo st satisface las necesida-
des de control y eficiencia de la ingenieria industrial, sirve mejor a la
polftica de planeacién de utilidades, a la regulacién de precios por parte de
la gerencia, a la ciencia econdmica de la empresa, sustentado-todo esto en
principios de contabilidad generalmente aceptados y en razonamientos teéri-
cos. Se recomienda su.uso tanto para fines internos como externos.
C.PROCEDIMIENTO PARA IDENTIFICAR Y SEPARAR LOS GASTOS EN

VARIABLES Y FIJOS.

Los gastos fijos son aquellos que existen haya o no produccién o

venias, ejemplo; intereses, seguros, renta, depreciacidn en IThea recta y

otros que puedan ser controlados por la direccidn.
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Los gastos variables son los que aumentan o disminuyen proporcio-
nalmente con un aumento o disminucién en la produccién o ventas, como los
materiales o materia prima, mano de obra, combustibles, comisiones, etc.

La clasificacién antes dicha es aplicable cuando se relaciona
con el volumen de produccién o de ventas, no funcionard cuando el anélisis
de los gastos o costos se haga tomando como base la unidad producida, en el
cual los materiales y la labor son fijos.

. Cuando existan gastos que no puedan ser clasificados debido a
que si bien varian con la produccién no lo hacen en Foﬁncr constante y propor-
cional, es aconsejable que se les clasifique dentro de los gastos o costos fijos.

Los procedimientos para identificar a los gastos son tres;clasifica-
cidn directa, estudio grafico o estadistico y estudio de ingenieria industrial.

Clasificacién directa. Se estudian los conceptos que forman el co-
talogo de cuentas en los grupos de costos y gastos para establecer su comporta-
miento ante un volumen de produccién establecido en un tiempo determinado.
Este procedimiento aunque no muy preciso en su clasificacién, es el mas usual.

Estudio estadistico o grafico. Seutiliza cuendo se tienen datos de
ejercicios pasados, aplicando de acuerdo a las circunstancias, férmulas ma-
tematicas para clasificar los dos grupos antes dichos.

Estudio de ingenieria industrial . La separacién se realiza con la

ayuda de un ingeniero industrial, Este procedimiento se recomienda principal-
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mente a empresas que tienen procesos productivos muy complicados,

D.- ASPECTO CONTABLE

La adopcién del método (técnica) del costeo directo en cualquiera
empresa no modifica sustancialmente el sistema contable establecido. Se modifi
can las cuentas de operacién o costos y las cuentas de resultados deudoras, Las
cuentas de resultados deudorus aparecerén dentro del costeo directo.

Los gastos variables de produccién forman el total de la produccidn
y a‘pareceﬁ en el balance en el renglén de inventarios de articulos terminados
y. en proceso,

Los costos fijos de produccién se saldan por pérdidas y ganancias
2n el periodo en que se incurren y se deducen de la utilidad marginal en el
astado de resultados,

" Los costos variables de distribucién no se incorporan a la produccién
para fines de valuacién, se saldan i:or pérdidas y ganancias y se deducen de la
utilidad biuta directa para determinar la utilidad marginal,

Los costos fijos de distribucién se saldan por pérdidas y ganancias,

y se deducen de la utilidad marginal en el estado de resultados.,

ESTRUCTURA DE LOS ESTADOS FINANCIEROS BAJO EL METODO DEL

COSTEQO DIRECTO.

Veremos sdlamente los dos estados financieros principales; estado

(2> )

de resultados y balance general.
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En el aspecto de formg, el estado de resultades tendréa las siguien—
tes modificaciones; se determinard la " contribucién marginal” que es la dife-
rencia entre los ingresos por ventas (para todas la empresa o por linea de
productos) y los costos y gastos variables relacionados con dichas ventfas.

A esa diferencia también se le llama "Utilidad neta disponible para los gas-
tos fijos, y las utilidades”.

Existen sdlo dos clases de costos; los variables atribuibles al
producto, y los fijos o periddicos,

Los variables se deducirén de los ingresos por ventas para obtener
la utilidad marginal, posteriormente se deduciran los fijos, para liegar asi a
la utilidad o pérdida neta.

Desaparece el concepto de utilidad o pérdida bruta,

En cuestidn de fondo tiene las siguientes modificaciones;
muesfra una relacidn clara entre los volumenes de articulos vendidos y los
costos de dichos articulos en sus diversas efapas. Existe una interrelacién es-
trecha entre costos, volumenes y utilidades. Si los precios, costos y volumen
de articulos vendidos puede conservarse en el futuro podrd entonces calcularse
facilmente que contribucién marginal y que utilidad o pérdida neta dejord un
aumento o reduccidn del porcentaje de ventas; multiplicando el porciento de
contribucién marginal sobre ventas por el nuevo volumen previsto y deducir

la totalidad de gastos fijos para estimar {a utilidad o pérdida neta.
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El estado de resultados se vuelve un estado més dindmico ya que
no sdlo muestra los resultados del periodo pasado sino que visualiza los resul -
tados proximos a traveés de volumenes fluctuantes de ventas estimados para
periodos futuros.

Ayuda fambi_én, al anélisis del punto eritico, complementando
la informacién. Permite conocer que volumen minimo de ventas se requiere
para cubrir la totalidad de los costos de produccién y operacién,

Ademés, el volumen de inventarios que es necesario mantener,
es decisivo, El procedimiento del costeo absorvente al incorporar los costos
fijos al valor de los inventarios estd diferiendo la aplicacién de éstos costos
a los ingresos del periodo al que le corresponde, diferimiento que en épocas
de incrementos en los niveies de los inventarios origina un sobre~optimismo
que al generalizarse en las industrias en periodos de auge, tiene una reper-
cucidén econdmica grave y que a e"a atribuyen los economistas los periodos
dé inflacién. Al retener dentro de los inventarios una parte de los costos fijos
de produccidn, se le deja de aplicar contra los ingresos periddicos, ésto pro-
voca una inflacién de las utilidades en épocas de aumento en los niveles de
inventarios, y contrariamente, una reduccién en los niveles de los inventa-
rios, acelem la depresidn.

Las altemativas de los periodos de auge y depresidn se resienten

mas en los paises de alto:desarrollo industrial, (viven en un estado constante
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de deprecién),también en los paises como México,llegan a tener consecuen-
cias molestas para la toma de decisiones en las empresas.

La estructura del Balance General bajo el método del costeo
directo,

Los inventarios bajo este método tienen un valor menor en rela-
cién al método anterior, (absorvente) por lo tanto, existe una diferencia la
cual antes de realizar el cambio es necesario conocer para determinar que
impacto producird en los resultados del ejercicio,

El balance proporciona informacién necesaria que permite pre-

veer como podria modificarse la situacién financiera existente en el caso de
adoptar tales o cuales medidas futuras.

Dentro del enfoque del costec directo en la toma de decisiones
por parte del empresario, ha proporcionado gran utilidad. Como vender un
articulo a menos de su costo absorvente y a méas de su costo directo e incre-
mentar las utilidades generales de la empresa.,

Ademas, la inclusién de los costos fijos dentro del costo del pro-
ducto distorsiona la clara apreciacién de los margenes de contribucién reat,
que permite dicho producto a un precio de venta dado.

Una nueva reagrupacién de costos se hace bajo el costeo directo,
unos en funcién de la Unidad y ofros en funcién del periodo, siendo necesario

cubrir ambos para que la empresa obtenga utilidades,
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El balance general ya no se presenta como un estado financiero es-
tatico ;ya. que con el anterior sistema ( absorvente ) mostraba la estimacién de
una situacién financiera en un: momento dado y en la que no habia posibilidad
de evaluar los efectos de cualguier cambio de politica o planes sobre los distin~

tos renglones que lo forman.

El método del costeo directo resulta ser entonces, un simple método

de anélisis con repercucién en la valuacién de inventarios.
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VIl CONCLUSION

Aunque el crecimiento de México ha sido avanzado, todavia quedan
muchos problemas por resolver, Los instrumentos que ha establecido el gobiemo han
ayudado a desarrollar el comercio exterior,

Las etapas por las que ha transitado el pais en su desarrollo econdmico
no han sido superadas totalmente,

El comercio exterior es necesario diversificarlo con ayuda de productos
no tradicionales, Ademés, que los empresarios tengan la firme voluntad de exportar
una parte de su produccidn aprovechando los incentivos fiscales y financieros que
se han establecido con el fin de fomentar las exportaciones, de nada sirve que se
sigan creando mas estimulos si el eﬁpresqrio no los utiliza por que no exporta, Las
inversiones que hacen muchas veces son pequefias en comparacidn con el ingreso
alto que perciben por estas, esto representa una desventaja ya que eleva el precio
de venta haciéndolo incompetible, Para exporfar es necesario tener precios de
venta menores a los locales. Desde luego que es necesario tener un conocimiento
claro acerca de las disposiciones y aspectos que rigen el comercio exterior. Otro
punto de importancia que hay que destacar es que cuando se vaya a exportar se
debe fene;' la seguridad de que se van a entregar oportunamenfe los pedidos, mu-
chos problemas se suscitan con motivo de esta situacién,

Estcmos en una etapa en que es necesario poner en accidn nuestros

recursos disponibles, aunque surge tfambién la desventaja de que la tecnologia en

el pais tiene apenas un desarrcllo incipiente que hace dificil lograr ese objetivo

157



y entonces hay que pagar precios muy altos por la colmpru de tecnologia extran-
jera. Las riquezas en materia prima que tiene el pais no le benefician totalmente
porgque no tiene el conocimiento de como hacer tal o cual cosa por decir algo.
- Los costos de produccidn resultan altos con motivo de lo anterior,

Ahora, la capacidad no utilizada que muchas empresas tienen, -
eleva también los costos de produccidn y en este caso los costos fijos aumentan,
y menos vhidades absorven estos costos, aumentando por lo tanto, el costo por
unidad, Por lo anterior y por otros aspectos antes mencionados seria recomenda=
ble que el costeo directo fuera aceptado por las Autoridades Fiscales para empre
sas que exportan, previo estudio de la empresa en particular por supuesto,

| Finalmente, dejo a la consideracién del lector todos cﬁué”os pun-

tos que presenfo en este trabajo, esperando que le ayuden.
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