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INTRODUCCION

En las ultimas décadas del siglo XX, hemos asisédana gran cantidad de
transformaciones econdmicas, sociales y culturglesse han hecho presentes a lo largo y
ancho del orbe y en donde por supuesto nuestrmpais encuentra ajeno a ello.

La globalizacion se da como un proceso de inteonatizacion del capital financiero,
industrial, comercial, asi como de las relacioneBtipas internacionales. Dicho proceso
emerge sustancialmente de la llamada “ley de lateofg la demanda”, de las fuerzas
generadoras de nuevas necesidades de consumo maadde una de las partes y de la

produccion ofertada por la otra parte.

Los origenes de este fendmeno se remontan a laédadas posteriores a la Segunda
Guerra Mundial, en donde los paises industrialigade Norteamérica, Europa y Asia
obtuvieron una importante expansion a nivel inteiotreal de sus transacciones comerciales,
de modo que alcanzasen tasas de crecimiento déud@oointerno Bruto (PIB) tres veces
superiores a las de los ultimos 130 afios. De ahisgugiesen las negociaciones y tratados
internacionales, la creaciéon de entidades finaasiesomo lo son el Fondo Monetario
Internacional (FMI), el Banco Mundial (BM), ElI Baménternacional de Reconstruccion y
Fomento (BIRF) y el Banco Interamericano de Dedlar{8ID); asi como la creacién de los
bloques econdmicos y de las areas de libre comentie las regiones.

La mundializacién y las comunicaciones han logrqde las distancias se reduzcan y
que el mercado potencial para cualquier empresaoyaea Unicamente su localidad, sino

todos los continentes del mundo.



Por ello, la gran ventaja con la que hoy en diantauelas empresas redunda en la
valiosa oportunidad de internacionalizarse o giabede, dando a conocer sus productos en
culturas y economias diferentes alrededor del muaiaccomo de adquirir aquellos bienes que
se elaboran en otros paises ya sea para su préfieacion o para Su posterior
comercializacion.

Lo anterior, da pie a la apertura de nuevas opiddes de inversion, al
desplazamiento hacia actividades de mayor valagagio, y a la elaboracion de productos
mas competitivos por medio de la implementacion ndevas y mejores técnicas de

produccion y estrategias comerciales.



JUSTIFICACION

Hoy en dia casi todo nos resulta susceptible decpmatizar, sin embargo éactor

decisiones el que en muchas ocasiones trunca nuestrassydama llevarlo a cabo.

Las estadisticas nos indican que “las micro, peagiefi medianas empresas
(MIPYME), representan aproximadamente el 99% denagresas en México y que de éstas el

53% son empresas que se dedican al comercio”.

Una empresa comercializadora es una forma de reegpeg cuenta con una estructura,
actividades y servicios propios y la importanceasdi operacion radica tanto para quienes
efectiian el negocio bajo este esquema, como pabieméstar de la economia nacional,
caracterizada principalmente por la pequeia y madampresa.

Esto ultimo se da cuando la empresa aporta porardsgisus servicios integrales, el
apoyo a la generacién de mayor valor agregado Yaetomercializacion principalmente
mundial de productos elaborados por productorega @apacidad administrativa no le es

suficiente para la exportacion de sus productos.

De este modo la empresa comercializadora tambidab@@ en el contexto
macroeconémico a mantener una balanza comercial sada y nivelada, mediante la

explotacion de la canalizacién de insumos haciardos sectores internacionales.

Asi pues, otro de los beneficios que las empresaeicializadoras brindan a nuestra
economia, es el de servir como un medio para ae#isfa las necesidades nacionales,
mediante la importacion, gracias a la capacidad tggre para conseguir ofertas de buen

precio y con mayor calidad.

! Instituto Nacional de Estadistica, Geografia etnfatica (INEGI); 2005



El presente escrito pretende fungir como una pretpuge integracion de las cadenas
de valor de los productos canalizados por la empresercializadora, aportando un esquema
general sobre lo que es la empresa (su conceptegteio), las actividades y servicios que
puede ofrecer y la flexibilidad de mercados cos doe cuenta, todo esto, en un contexto
mucho mas amplio y explicativo, dirigido tanto apgesas ya encaminadas en su operacion,

como a toda aquella empresa que desee emprengdieso negocio.



OBJETIVO GENERAL

El objetivo principal sera el de delimitar lestructura o base’que pueda servir como

marco en lareacion de una empresa comercializadora

OBJETIVOS ESPECIFICOS

. Encontrar oportunidades de comercializacién de ywiod, cubriendo las
necesidades que aun no hayan sido satisfecham¢otal en el pais y que dentro de las
actividades como comercializadora puedan suplirsghad necesidades mediante la

importacion.

. Canalizar excedentes de la economia nacional, @, bieoductos con
potencialidad de comercializacion en el extranjgraque con el caracter de empresa

comercializadora pueda realizarse por medio deXpertaciones.

. Obtener una gran versatilidad para operar neggcpse esto traiga beneficios
econdémicos que puedan favorecer tanto a la econeoadéonal (productores, clientes,

transportistas, aseguradoras, etc.) como al entegee promueve la negociacion.

. Generar estrategias comerciales que pueda aphcampresa para generar
economias a escala y asi logre obtener mejoresfibies econdmicos en cada uno de los

negocios en los que actue.



HIPOTESIS

La posibilidad de que una empresa comercializackahce actividades de compra y
venta de bienes por cuenta propia y de tercerospa® la realizacién de servicios integrales
relacionados a la comercializacion de mercancéak ello enfocado tanto a los mercados

nacionales como a los internacionales.

RESUMEN CAPITULAR

El presente texto nos plantea la estructura partableser una empresa
comercializadora cuyo objetivo principal sea el d&ectuar actividades y servicios
relacionados atomercio de mercanciasl| cual pueda efectuarse a traves del comerca loc

o del internacional mediante las importacionessyebgportaciones.

Para lograr dicho plan, se han determinado cinpitudas los cuales se explican con

mayor detenimiento a continuacion.

CAPITULO I. Marco Tebérico

Se encuentra una breve explicacion acerca de daseeconOmicas del comercio
internacional que han realizado autores como Adamth$ David Ricardo, Paul Krugman y
Michael Porter; en donde sobresalen las teoriasladeentaja absoluta, las ventajas
comparativas y las ventajas competitivas que susggre empresas y naciones. Con este
enfoque se sefialan las ventajas con las que unesangomercializadora cuenta y aquellas
que debe innovar para convertirse en una emprespetitiva en los niveles tanto nacionales

como en los internacionales.



CAPITULO II. Metodologia

Nos habla sobre la manera como se llevd a caboeskpte proyecto y para ello se
plantea el método mas adecuado para hacerlo pelde investigacion de acuerdo a los

objetivos planteados y a los resultados que seadeasgener.

Por ultimo se describen las proposiciones pararméetar la direccion de la
investigacion a partir de la descripcion del poigngue tiene el proyecto y de la emisién de

preguntas que se plantean para lograr el objetva thvestigacion.

CAPITULO lIll. Diagnéstico del entorno de la empresa

Primeramente se describe la relacién que tienenlaresa comercializadora respecto
de otras entidades relacionadas al comercio ndotoiméernacional de mercancias, asi como
la ubicacion grafica entre sus clientes y mercati@sa en funcion de las actividades y

servicios que la empresa ofrece.

Posteriormente se plantea el establecimiento @denjaresa en la ciudad de Morelia,
Michoacan y para ello se presenta una investigamiidica de las potencialidades que existen
en el estado, el cual representa el entorno didetta empresa y del que ésta puede valerse
para aprovechar los recursos y realizar negociaside comercio nacional e internacional de

mercancias.

CAPITULO |V.- Estructura de la comercializadora

Contiene la propuesta para establecer una empmsardalizadora en donde se

plantea el concepto del negocio, su estructuranageional, la operacion legal para su

establecimiento como empresa, el enfoque estratégt analisis de las fortalezas,



oportunidades, debilidades y amenazas del neguiimjipales servicios que ofrece, clientes y
mercados potenciales, seleccion y acceso a cligmescados, estrategias comerciales y tipos

de contratos internacionales que puede efectuar.

CAPITULO V.- Conclusiones

Se describen brevemente las conclusiones que sdegéda investigacion y que va
directamente relacionada al planteamiento de latégis la cual nos habla de la posibilidad
de establecer un negocio que realice actividadeswcios de comercio local e internacional

por cuenta propia y de terceros.



CAPITULO |

“MARCO TEORICO?”



MARCO TEORICO

Como parte de las ciencias econOmicas, en comémbtgonacional también han
existido una serie de teorias que explican poreguéenéfico para un pais participar en el
comercio internacionalEntre los autores de dichas teorias econdmicasa@stomo los mas

importantes: Adam Smith, David Ricardo, Paul KrugmgaMichael Porter.

Fue Adam Smith (1776), quien realizé los primerstidios serios sobre el comercio
internacional en el escrito titulado “La riquezalde naciones”. Adam Smith estaba a favor
del comercio y creia que éste podia ser mutuanbemeficioso y lo justificaba por medio de

un conceptota ventaja absoluta.

El autor sent6 las bases del argumento a favolildel comercio al demostrar que el

comercio internacional permite a cada uno de lésegaaumentar su riqueza.

La idea inicial es que para que exista comercicealds paises, uno de ellos debe tener
una ventaja absoluta en la produccion de alguntsidienes que se comercializan. Smith
partia de considerar que distintos paises disfrai@nuna distinta dotacion de recursos
naturales como ventajas absolutas y asi podiars @ptovecharlas para poder incrementar la

riqgueza de su nacion.

Hablando de ventajas absolutas con las que cueéxicdfrente a otras naciones, la
empresa comercializadora puede aprovechar primegreae dos. La primera consta de la gran
cantidad de recursos naturales que tiene el paidpede Michoacan es uno de los estados
privilegiados que cuenta con una gran diversidadredeirsos fruticolas, manufactureros,
pesqueros, forestales, etc. Y la segunda se refiggemano de obra barata del pais. Asi es
como la empresa tiene a su alcance importantegjasnabsolutas en los niveles no solo

nacionales sino en los internacionales.

10



Sin embargo, tiempo después aparecen en escesaaotares como David Ricardo,
quien demostré que el comercio mutuamente bensficl necesariamente requiere que los
exportadores tengan una ventaja absoluta sobreivalss extranjeros y argumento que el

comercio mutuamente beneficioso es posible cuaxidteaunaventaja comparativa.

David Ricardo explicé que todos los paises se pubdgaeficiarespecializandoseada
uno en la produccion de bienes aunque no tengamajaesbsoluta en ellos. Para dicho autor
resulta suficiente que los paises cuenten con veatdja comparativa”, es decir, que sean

capaces de producirlo a Bn condiciones econdmicas mas favorables.

La ventaja comparativa consta en las gananciasrdercio exterior que puede obtener
una nacion sobre otra, entonces cualquier intermarelativamente reciproco seria ventajoso
para ambos paises tal como lo plantedé J. S. Milelemecanismo llamado la demanda
reciproca, la cual nos dice: “los términos de tderbio de equilibrio se encuentran
determinados por la condicion de que la cantidasl gqada uno de los dos productos que el
pais importador esta dispuesto a adquirir sea igual cantidad que el pais exportador esté

dispuesto a entregar”.

Esta teoria de las ventajas comparativas de estglmmo David Ricardo y J.S. Mill
fue nombrada tiempo después como un “analisiscdgsiuego de que autores como Paul
Krugman y Michael Porter hicieran un tremendo patémentre las ventajas comparativas y

las que fueran denominadas coventajas competitivas.
Paul Krugman, economista y periodista contempora@mgaomenta que la ampliacion

de los mercados se eleva gracias a los factorgwadiictividad y establece otros efectos

inductores de crecimiento como la inversion detahgiaumentos de la mano de obra.

11



Y por su lado Michael Porter nos dice que la peosiad nacional se crea y no se
hereda como Adam Smith argumentaba en su teotés dentajas absolutas.

Porter nos habla de las ventajas competitivas ydmes que éstas no surgen de la
dotacion natural de un pais o de su reserva dejtrafi siquiera de sus tasas de interés o del
valor de su tasa de cambio; sino de la tecnolegimovacion que implementen las empresas
y/o las naciones.

El autor argumenta que la competitividad de una@nadepende de la capacidad de su
industria para innovar y superarse. Las empresasieeén ventajas desde el interior de su
nacion, por ejemplo con la rivalidad de los congumetts domeésticos fuertes, proveedores
locales agresivos y por supuesto clientes locaewhien exigentes; todos estos elementos
conducen a la empresa a la superacion constante glglina manera a su preparacion
ventajosa en términos competitivos frente a loscads internacionales, siendo el indicador

de éstos: las importaciones y las exportaciones.

Frente a esta nueva postura en relacién a lasja@sm@mpetitivas, la comercializadora
tiene como su mayor recurso la innovacion de “esjias’. Esta sera su mejor arma para

enfrentarse en los mercados tanto nacionales coi@macionales.

Por anticipado podemos decir que la empresa cuemtauna gran ventaja. La
comercializadora no es mas que aquél intermediprgodebe prestar su maxima atencién en
las fuerzas de la oferta y la demanda, de modongws el productor de los bienes ni su
mercado final, sino que serd aquella entidad endargle satisfacer las demandas de los

mercados de acuerdo al producto que mejor se adaie necesidades.

En funcién a la captacién de oportunidades de negndas que me he referido, la
innovacion que emplee la empresa comercializadoealg manifestarse tanto en un enfoque
de ventas como en una forma de capacitar al pdrsemalecir de los modos de su propia

organizacién como empresa.

12



Sin embargo més alla de la organizacion internaigmla comercializadora puede
manifestar otras estrategias en relacion a latamé@n de productos a mercados meta que en
un determinado momento debera sostener a travéasdmejoras constantes como lo son:
entablar alianzas estratégicas, comercializar mtoducon un mayor valor agregado, generar
economias a escala, ofrecer servicios de calideshljzar una busqueda de productos que
cumplan lo mejor posible con los requerimientosndetcado al que se dirijan.

También es importante considerar que en la medidgue una empresa, en éste caso
la comercializadora, se especialice en la innovag@estrategias como ventajas competitivas,
tales factores o estrategias iran siendo mas escasmas dificiles de imitar por los

competidores externos.

Por otro lado el establecer estrategias tiene muté® fondo, no es simplemente el
crear ventajas competitivas y enfrentarse al comenternacional sino como sefiala Paul
Krugman: “en los terrenos internacionales, los gmimas industrializados contindan con el
grueso de sus comercializaciones con paises iguamizados, con destrezas y salarios
semejantes”, lo que cierra a pesar de la globafimacdel libre comercio las posibilidades de
penetracién a esos mercados para paises que e tientajas competitivas.

Luego de conocer las teorias que estos econontistasaportado en materia de
comercio exterior, me queda concluir que lo ideataplas empresas y en términos
macroecondmicos para las naciones, no es alejaeldajas absolutas existentes, aun cuando
se trate de recursos naturales y mano de obraabanad o que debe hacerse, es trabajar para
que éstas industrias sean mucho mas innovadorasdugqiivas mediante estrategias, de
manera que cada vez logren ser mas eficientesistisaflas para enfrentarse a los mercados

internacionales con ahora “ventajas competitivas”.
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CAPITULO I

“METODOLOGIA”
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MARCO METODOLOGICO

Se entiende por método el conjunto de procesoslgnembre debe emprender en la

investigacién y demostracion de la verdad.

“El método cientifico es la l6gica general tacit@xplicitamente empleada, para dar
valor a los méritos de una investigaciby’que en las ciencias sociales debe ser aplicado d
modo positivo, es decir, que la investigacion deedereocupar de lo que es y no de lo que se
piensa que debe ser.

El método cientifico que aplica a la investigacidascriptiva, serd el método
“analitico- sintético” el cual se refiere a una situacion concreta sedlalaus caracteristicas y

propiedades, combinando criterios para ordenastgrsitizar los elementos involucrados.

También existen distintos tipos de investigaciomtéfiea y la decision de elegir la mejor de
ellas estara siempre basada en los propios olgetigbproyecto, buscando también un determinado

nivel de conocimiento y tomando en cuenta las tegfias a seguir para llevarlo a cabo.

El presente trabajo, elige tavestigacion documental — descriptivalebido a las siguientes

razones:

2 http://www.monografias.com/trabajos6/elme/elmemtelmetodo
¥ BAENA PAZ, Guillermina; “Metodologia de la invegition”; Edicién 2002; Publicaciones Cultural.

* http://www.monografias.com/trabajos15/invest-dica/invest-cientifica.shtml
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“Investigacién documental”.es aquella que como su nombre lo indica se apoya e
fuentes documentales de cualquier especie. La rmigesevestigacion se basa en fuentes
bibliograficas, electronicas, libretos o compendioformativos, asi como de archivos
obtenidos mediante medios electronicos. Se recabadecuado nimero de fuentes con el
proposito de nutrir y obtener la informacion Iéasrcompleta posible y asi poder lograr el
objetivo de la investigacion.

“I nvestigacion descriptiva’.se refiere a “puntualizar y evaluar” ciertas ctgesticas

de una situacion particular, es decir que busctupdizar la propia investigacion.

Para efectos de esta tesis la investigacion desexipe llevd a cabo mediante el analisis de los
datos reunidos, sefialando las caracteristicas slerigresas comercializadoras y evaluando las
variables (encontradas en diversas fuentes), ondenaagrupando y sistematizando los tdpicos

involucrados con el tema.

Por ultimo es importante hacer mencion de queaunalisis en este caso enfocado a la
“constitucion de la empresa comercializadorags parte de la interpretacion particular que he
plasmado y que corresponde como tal sélo a unagedrias maneras de interpretarlo, sin que ésta

pueda eximir cualquier otra.
Asi pues y en atencidn a los objetivos anteriormgiénteados, se han establecido
algunas proposiciones para determinar la direcd@énproyecto a partir de los siguientes

temas:

o Potencial del proyecto

o Preguntas de investigacion.

16



POTENCIAL DEL PROYECTO

Plantear un marco o plan estructural, que encanaindector a que conozca
primeramente el concepto de este negocio, las idatigs y servicios que ofrece, las
estrategias comerciales con las que puede hacete fre los mercados nacionales e
internacionales, su acceso a mercados, potendalielaegocios; e incluso mostrar cual es su
procedimiento para establecerse legalmente, asb ctwtarnos de un analisis critico de sus
ventajas y de las Fortalezas, Oportunidades, [Diebidis y Amenazas (Analisis FODA)

necesarias para emprender cualquier proyecto.

PREGUNTAS DE INVESTIGACION

El presente trabajo de investigacion, buscd cateptincipalmente las siguientes

preguntas:

o0 ¢Qué potencialidades de negocios pueden surgir glaeanpresario que cree una
empresa comercializadora?

o ¢Qué empresas, organizaciones y entes se encuditgatamente relacionados con
una empresa comercializadora?

o0 ¢Qué beneficios puede otorgar una empresa deigstelg economia nacional?

0 ¢Qué lineamientos se deben tomar en cuenta paranguempresa comercializadora
pueda constituirse?

0 ¢Qué actividades y servicios pueden ofrecer guialé empresas?

0 ¢Cuales son los mercados y clientes potencialEsaenpresas de este giro?

0 ¢Qué ventajas competitivas tiene una empresa caiwadora que se establece en el
estado de Michoacan?

o ¢Cual es lainversion requerida para establecerlas?

0 ¢Cuales son algunas de las estrategias comergisgsueden tomarse en cuenta para

ser una empresa competitiva?

17



CAPITULO Il

“DIAGNOSTICO DEL

ENTORNO DE LA
EMPRESA’
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3.1 ENTIDADES QUE SE RELACIONAN DIRECTAMENTE CON LA EMP RESA

Para llevar a cabo la comercializacion de mercape&necesaria la union de diversas
entidades, entendiéndose por éstas: las organies;iempresas, proveedores, dependencias,
etc., en donde el conjunto de sus acciones y comeaios aplicados, hagan posible la
viabilidad de los proyectos de comercializacionje gan desde el productor o fabricante,

hasta la entrega al mercado meta.

De acuerdo a lo anterior, expongo el siguiente esauque ilustra las principales
entidades que estan intimamente relacionadas @amiarcializacién de mercancias y que por

ende se encuentran en el entorno laboral de larcalizadora.

Esquema 1.- Entidades que se relacionan con la comializadora.

ADUANA

EMPRESAS
TRANSPORTISTAS,
ASEGURADORAS,
ALMACENES,
CERTIFICADORAS, BANCOS,
AGENTES DISTRIBUIDORES,
ETC.

AGENTE ADUANAL

EMPRESA

COMERCIALIZADORA

PRODUCTORES O
FABRICANTES

MERCADOS

DEPENDENCIAS

GUBERNAMENTALES
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Comercializadora - Aduana

La empresa comercializadora se encuentra intimanetdcionada con las aduanas,
que son aquellas oficinas publicas administratestablecidas en las fronteras, litorales y
ciudades importantes del pais y que estan facusltpdea fiscalizar, vigilar y controlar la
entrada y salida de mercancias, asi como los medigsie éstas son transportadas.

De tal modo que cuando se realicen importacionespprtaciones, la empresa estara
sujeta a la revision por parte de las autoridadexicanas (aduanas) para asegurar el
cumplimiento de las disposiciones y leyes que eteriaade comercio exterior se emiten.

Comercializadora — Empresas transportistas, aseglmas, almacenes, certificadoras,
bancos, agentes distribuidores, etc.

Son todas aquellas empresas que la comercializadotsata para obtener diversos
servicios como lo son la transportacion de las emarias en donde se contrate el transporte
terrestre y ferroviario para destinos principalreenaicionales, o bien, el aéreo y maritimo

para los destinos principalmente intercontinentales

Otro de los servicios que se pueden contratar @erbancarios, como por ejemplo
cuando se efectla una carta de crédito en donHaneb es la entidad que se encarga del

cobro o pago de las mercancias.

Asi, la comercializadora puede contratar un sin erdntde servicios que diferentes
entidades puedan ofrecerle (almacenaje, certibiba@seguradoras), todo ello en funcién de
la comercializacion de los productos a los diversescados.

® http://www.aduanas.sat.gob.mx/aduana_mexico/20@day.htm.
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Comercializadora - Mercados

Los mercados atafien una parte importantisima @nf@esa comercializadora y no
solamente como entidad con la cual se tiene uaaio@l directa, sino porque corresponden a

la actividad principal de la empresa, que se ref@tr'acceso” a dichos mercados.

Estos, seran la demanda actual o potencial queaglugto tenga en el interior del pais
o bien, en el extranjero y para lo cual, sera ree@Pprimeramente la realizacion de un
analisis que logre captar las potencialidades deptoductos y poder asi lograr el acceso a
dichos mercados.

Comercializadora — Dependencias Gubernamentales

La comercializadora como gestora de tramites y mhecios (certificados, permisos,
etc.) que realiza para llevar a cabo sus activeladerestacion de servicios a terceros,
establece relaciones con distintas dependenciasermpinentales, de acuerdo a los
requerimientos que sean necesarios para el efdBcsus operaciones.

Comercializadora — Productores o Fabricantes
Los productores forman parte de otra de las ergglathdamentales para las empresas
comercializadoras, puesto que son aquellos de emilenempresa se sirve para comercializar

sus productos mediante la compra de éstos ya sea papel de intermediaria mayorista o

comisionista.
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Comercializadora — Agente Aduanal

Por ley, toda empresa que importe o exporte mef@sissta obligada a presentar ante
la aduana “por conducto de agente o apoderado alluam pedimento, por tal razon la
empresa comercializadora debera hacer uso de sstasios cuando desee realizar este tipo
de transaccionés.

3.1.1 VINCULACION GRAFICA ENTRE LA EMPRESA COMERCIALIZADO RA Y

LAS ENTIDADES

A continuacion, se exponen tres esquemas grafigesignen como fin el mostrar la

vinculaciéon que tiene la empresa comercializadorae¢acion a las entidades anteriormente

mencionadas:

Esquema 2.- Comercializacion Nacional.

Dependencias
gubernamentales

(Gestoria)

PRODUCTOR

NACIONAL

Transportistas,
aseguradoras,
almacenes,
certificadoras,
bancos, etc.
(Contratacion de

servicios)

EMPRESA

COMERCIALIZADORA

MERCADO

NACIONAL

6“Ley Aduanera, Art. 36”; Trigésima cuarta ediciéApril de 2006; Ediciones Fiscales ISEF, S.A.




Es importante comentar que una empresa comerclalaaen todo momento funge
como intermediaria entre los productores y los achws que adquieran siempre y cuando

éstos no representen al consumidor final.

En el esquema 2 se expone dicha vinculacion endare la compra de productos al
fabricante nacional y la venta de ellos en un ntkrameta también nacional y que pueda
llevarse a cabo mediante distintas modalidades doreon la intermediacion o la realizacion

de operaciones por consignacion.

Esta seria la linea “comercial - horizontal” queoca a la comercializadora entre
ambas entidades, no obstante que sean necesariegnkaataciones que la misma empresa
efectie con otras empresas como las transportistasguradoras, bancos, agentes
distribuidores, etc., asi como la gestoria de te€sngue pueda la empresa realizar ante las
distintas dependencias gubernamentales.

Las contrataciones con otras empresas Yy la gestoada dependencias
gubernamentales, son independientes del nivel desdccion en que se efectien las
actividades de comercializacion, por ello figurat@mbién en los esquemas de exportacion e

importacion.

Esquema 3.-Exportacion.

. Transportistas, aseguradoras
Dependencias P » 35€8 !

gubernamentales almacenes, certificadoras, bancos,

, agentes distribuidores, etc.
(gestoria)

(Contratacion de servicios)

PRODUCTOR

NACIONAL

EMPRESA MERCADO

Agente

. .| Aduana
COMERCIALIZADORA "1 Aduanal "

\4

INTERNACIONAL
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En el esquema de 3 de “exportacion”, la vinculaciéria comercializadora es entre un
productor nacional y un mercado internacional;, endé ademas en esta linea horizontal se
aflade por un lado al “agente aduanal” quien seaenpara que realice la validacion o firma
electrénica del pedimento y por el otro figuradlduana” quien sea la que fiscalice y controle

la exportaciéon de las mercancias del territorioore.

Esquema 4.- Importacion.

Transportistas,
aseguradoras,
almacenes,

certificadoras,

Dependencias
bancos, agentes

gubernamentales distribuidores, etc.

(gestoria) (Contratacién de

servicios)

EMPRESA MERCADO

PRODUCTOR Agente

.| Aduana

v
v

COMERCIALIZADORA Aduanal NACIONAL

INTERNACIONAL

Por ultimo se presenta un esquema de “importaciéste integra a un productor
internacional en una de las partes y al mercadmmacpor la otra. Dicho esquema debera
también afadir en su linea horizontal al agentamauwy a la aduana, para que estas entidades

efectlen las operaciones que anteriormente fuefialadas.
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3.2 CARACTERISTICAS GENERALES DEL ESTADO DE MICHOACAN

La Empresa Comercializadora se establece en alcestea Michoacan, por lo que
resulta importante crear un preambulo del entoum rgdea a la propia empresa y con ello
conocer todas las ventajas absolutas que tienstadeey las herramientas de las que puede

valerse y sacar provecho la empresa.

Michoacan es un estado que ha abierto la oportdnak instalar negocios en
diferentes sectores productivos como el del turjsetiadesarrollo tecnologico, el textil, la
mineria y esto aunado a la infinidad de recursbengeficios naturales como lo son sus lagos,
bosques, ecosistemas y principalmente sus clinsabguelos que lo han llevado a convertirse
en lider nacional y un importante exportador gortaluccion agricola y fruticola de productos
como el aguacate, el mango, la fresa, la zarzantarégronja, el melon, el limon; por

mencionar solo algunos de ellos.

También, gracias a su ubicacion geografica el egtadee importantes ventajas frente
a los mercados nacionales e internacionales. Tlarceto ejemplo de sus dones geograficos,
Michoacan cuenta con el Puerto de Lazaro Cardenasciggce y se proyecta como el mas
importante de la Costa del Pacifico de Américanagtresultando una excelente entrada y
salida de infinidad de productos con destino o @nentes al/del territorio nacional,
principalmente tratandose de la zona céntrica (@@edubica el estado) conformada por los

estados de Querétaro, el Edo. de México, Colimar@ro, Jalisco y Guanajuato.

El puerto de Lazaro Cardenas permite el crecimieatmomico de todo el estado y en
especial de la costa michoacana, que se coloca nanponto estratégico para inversionistas
de todo el mundo, tales como: las terminales deteoedores, navieras, empresas
transportistas, de logistica, comercializadoraggeestras; que aportan importantes remesas, la
apertura de miles de empleos y el aumento del etodnterno Bruto (PIB) que beneficia en

escalas macroeconémicas la economia de Michoacan.

25



Este estudio también permite que la empresa coatieeziora se sirva de un abanico
de oportunidades de negociacién, que por medioadpldneacion e implementacién de
estrategias activas, le concedan penetrar en loscadws tanto nacionales como

internacionales.

3.2.1 UBICACION GEOGRAFICA

Michoacan se encuentra situado en la parte oedteRlepublica Mexicana y se ubica
entre los rios Lerma y Balsas, el lago de Chapath @céano Pacifico. Sus coordenadas
geograficas son: al norte 20°24', al sur 17°55latiéud norte; al este 100°04' y al oeste
103°44' de longitud oesfe.

El estado limita al norte con los estados desda)iGuanajuato y Querétaro; al este
con: Querétaro México y Guerrero; al sur con: Garerly el Océano Pacifico; al oeste con: el

Océano Pacifico, Colima y Jalisco.

“El estado cuenta con un radio de 300 Km que canelc0% del mercado naciorfal”
y que permite el abasteciendo de productos y/o anefas procedentes del extranjero al
interior del pais con destino a los estados deciglel Distrito Federal, Guanajuato, Querétaro
y México principalmente, y ello hace que Michoas&nconvierta en un estado de ventajas
competitivas Unicas en el area comercial atrayenduollones de consumidores potenciales a

7

él.

"http://Imapserver.inegi.gob.mx/geografia/espanol/éssdmich/ubic_geo.cfm?c=4428e=16&CFID=2460339&
CFTOKEN=74171555

8 http://www.sedeco.michoacan.gob.mx/index.php?optiom_content&task=view&id=25&Itemid=36
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Asi mismo el estado posee de 213 Km de litoraldelymportante puerto de Lazaro
Céardenas, que vincula al pais con los mercado®aelico Asiatico y del Pacifico de las
Ameéricas, caracteristicas que los sittan como ratma en logistica, distribucion y
comercializacion de productos Mexicanos y en padic contribuye a una ventaja para

comercializar productos propios del estado de Micha, mediante su exportacion.

Mapa 1.- Ubicacién geografica \

; Oceano
‘ ; Golfo de Atlantico
Mexico
: t;q e
MICHOACAN ¥ ‘a L J
£ “

A

Oceano ’

Pacifico

Mapa 2.- Estados
colindantes de
Michoacan®®

Colima

® http://www.apilac.com.mx/puerto/puerto_localizackuml

19 http://www.municipiosmich.gob.mx/

27



3.2.2 CARACTERISTICAS FiSICAS DEL ESTADO

“La superficie territorial del estado de Michoa@&nde 59,864 Kmz?, lo que representa
un 3% de la superficie total del territorio Nacitin con un litoral que se extiende a lo largo
de 213 Km.

“La poblacién aproximada que tiene el estado suanadntidad de 3’ 966, 073

habitantes que corresponden al 3.8% del total nati&’

“El municipio de Morelia que a su vez funge comopifd, esta situado al noreste de
Michoacan y ocupa una extension de 1,199 Km.2 esgmtando el 2.03% de la superficie del

estado®. “Segun el INEGI (Instituto Nacional de Geograf@gografia e Informatica), la ciudad de
|11.4

Morelia, cuenta con 684, 145 habitantes, en éstiusiad capita
Michoacan tiene un relieve muy accidentado, parde sus climas son muy variados:

templado con lluvias todo el afio, templado conidls\en verano, calido con lluvias en verano

y calido con lluvias escasas durante el afo.

La economia en el estado se basa en la agriculjarederia, silvicultura, pesca y
artesania. También esta presente la industrialsglea establecida en el Puerto de Lazaro

Cardenas, y otras industrias que se derivan detégiar.

1 hitp://www.michoacan.gob.mx/estado/geografia.php
12 http://cuentame.inegi.gob.mx/monografias/informagisich/default.aspx?tema=me&e=16
13 http://www.mimorelia.com/Morelia/Grales/UbGeo.htm

“ hitp://www.inegi.gob.mx/lib/olap/general_ver3/MDX&yDatos.asp?#Regreso&c=7247
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3.2.3 COMUNICACIONES

Carreteras

“Actualmente, el estado cuenta con casi 5,000 Kencarreteras pavimentadas. La
autopista de Occidente coloca en posicién estégi Michoacan entre las ciudades de
Guadalajara y México. Cuenta con una autopistacgmecta a la ciudad de Morelia con el
puerto de Lazaro Cardenas permitiendo el acceas eoimunicaciones entre Michoacan y los

otros estados del litoral del Pacifict’.

Tabla 1.- Cobertura carretera del estadd?®

CARRETERAS Unidad de Medida Michoacan Nacional
TOTAL Kilometros 13 348 337 168
TRONCAL FEDERAL (PAVIMENTADA) Kilometros 2 200 43524
ALIMENTADORAS Kilometros 2538 66 586
PAVIMENTADA Kilometros 2412 57 109
REVESTIDA Kilometros 126 8558
TERRACERIA Kilometros 0 919
CAMINOS RURALES Kilometros 4010 153 294
PAVIMENTADA Kilometros 166 7 492
REVESTIDA Kilometros 3 844 140 028
TERRACERIA Kilometros 0 5 774
BRECHAS MEJORADAS Kilometros 4 000 68 764
VIAS FERREAS
TROMCALES ¥ RAMALES Kilbmetros 1036 20 687
SECUNDAR|AS Kilometros 151 4413
PARTICULARES Kilometros 56 1555

'3 http://www.michoacan.gob.mx/estado/infraestruciping

8 INEGI; “Anuario Estadistico por entidad FederativaEdicién 2004.
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Sistema Ferroviario

El sistema ferroviario con el manejo de conteneslale doble estiba, permite la
comunicacion y acceso de materiales pesados y nuacdiversa. La mayoria de los tramos
ferroviarios son de via estrecha y en ningun casougnta con doble via. No obstante, por
este medio el estado tiene acceso a dos de lodpgaies mercados del pais como lo son la

Ciudad de México y Guadalajara.

“El sistema ferroviario cuenta con 174 estacioné®ss que se encuentran
interconectadas por 759 km. de vias troncales, asleie 220 km. de vias auxiliares y 296 km.
de ramales y particulares, que arrojan un totdl dal 275 km. de vias férreas en la entidad.
Convertido en uno de los principales medios desprarie de carga, tiene especial relevancia

en la zona industrial y comercial de Lazaro Card@omo se hizo mencion anteriormenté”.

Gréafico 1.- Volumen de la carga transportada via feoviaria, por tipo de producto.
(Porcentaje)®

79% 2% O Industrial
%
\ B Mineral
0 !
15% Petroleo y sus

derivados

O Agricola

67%
M Forestal

7 http://www.e-local.gob.mx/wbh2/ELOCAL/EMM_michoacan

8 INEGI; “Sistema de Cuentas Nacionales de México, Produt¢onio Bruto por Entidad Federativa; Primera
edicién; 1999-2004
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Puertos®®

Michoacan cuenta con el puerto industrial y cona¢mde“Lazaro Cardenas”,el cual

representa uno de los cinco puertos principalepaisl

Lazaro Cardenas es el Unico puerto de México cab0l®etros de profundidad en su
canal de acceso y 16.50 metros de profundidad dartena principal de ciaboga. Es ademas,
el Unico puerto que puede recibir embarcaciones hdsta 165 mil toneladas de

desplazamiento.

En materia de servicios urbano industrial, el puele Lazaro Cardenas cuenta con
accesos carreteros y ferroviarios, energia elécttec alta, media y baja tensién, agua cruda,

telefonia y combustible para satisfacer la demaleda industria que pueda establecerse.

Las terminales portuarias o recintos con los guentauel multicitado puerto son las

siguientes:

Terminal de Granos,

Terminal de Usos Mudltiples,
Terminal de Metales y Minerales,
Terminal de Carbon

Terminal de Fluidos,

Terminal de Contenedores y

O O O o o o o

Terminal de Gas Natural

19 http://www.apilac.com.mx/puerto/puerto_clasemuhbienl
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Aeropuertos
Michoacan cuenta con 4 aeropuertos:

1.- Aeropuerto internacional “Francisco J. Mujicabicado en la ciudad de

Morelia.
2.- Aeropuerto nacional, ubicado en la ciudad deapan.
3.- Aeropuerto regional, ubicado en Lazaro Cardenas

4.- Aeropuerto regional, ubicado en Zamora.

“El aeropuerto internacional de Morelia, conectal &stado con el Distrito Federal,
Zacatecas, Monterrey, Guadalajara, Tepic y Tijuani@s Estados Unidos de Norte América
con las ciudades de Los Angeles, San José, Sanis@anOakland y Chicago. Por su cuenta
los aeropuertos de Lazaro Cardenas y Uruapan cueatavuelos a las ciudades de México,
Guadalajara y Morelia®

Ademas el estado cuenta con 34 aeropistas de ddeassclO estan pavimentadas y el
resto revestidas con materiales pétreos, entrquaglestacan las de Tepalcatepec, Mujica y
Aguililla.

Los tipos de operacion que se realizan en los aertgs del estado son: comerciales,
particulares, oficiales y extranjeros, y se cuemidemas, con servicio de aerotaxis con

cobertura nacional.

2 http://www.michoacan.gob.mx/estado/infraestruciping
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3.24 MUNICIPIOS
De conformidad a lo dispuesto en el Art. 30. dedg Organica Municipal, el Estado
de Michoacan de Ocampo se divide para efectos adegsunizacion politica y administrativa

en 113 municipios, los cuales se citan a contirtumaci

Tabla 2.- Division Municipal del estado de Michoaca*

Clave Municipio Clave Municipio
001 Acuitzio 025 Chilchota
002 Aguililla 026 Chinicuila
003 Alvaro Obregén 027 Chucandiro
004 Angamacutiro 028 Churintzio
005 Angangueo 029 Churumuco
006 Apatzingan 030 Ecuandureo
007 Aporo 031 Epitacio Huerta
008 Aquila 032 Erongaricuaro
009 Ario 033 Gabriel Zamora
010 Arteaga 034 Hidalgo
011 Brisefias 035 Huacana, La
012 Buenavista 036 Huandacareo
013 Caracuaro 037 Huaniqueo
014 Coahuayana 038 Huetamo
015 Coalcoman de Vazquez Pallares 039 Huiramba
016 Coeneo 040 Indaparapeo
017 Contepec 041 Irimbo
018 Copandaro 042 Ixtlan
019 Cotija 043 Jacona
020 Cuitzeo 044 Jiménez
021 Charapan 045 Jiquilpan
022 Charo 046 Juarez
023 Chavinda 047 Jungapeo
024 Cheran 048 Lagunillas

L http:/mapserver.inegi.gob.mx/geografia/espafiolssamich/divismpal.cfm?c=44488e=16&CFID=2118562
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L

Clave Municipio Clave Municipio
049 Madero 082 Tacambaro
050 Maravatio 083 Tancitaro
051 Marcos Castellanos 084 Tangamandapio
052 Lazaro Cardenas 085 Tangancicuaro
053 Morelia 086 Tanhuato
054 Morelos 087 Taretan
055 Mugica 088 Tarimbaro
056 Nahuatzen 089 Tepalcatepec
057 Nocupétaro 090 Tingambato
058 g;rea:/r?garicutiro 091 Tingyindin
059 Nuevo Urecho 092 Tiquicheo de Nicolas

Romero

060 Numaran 093 Tlalpujahua
061 Ocampo 094 Tlazazalca
062 Pajacuaran 095 Tocumbo
063 Panindicuaro 096 Tumbiscatio
064 Paracuaro 097 Turicato
065 Paracho 098 Tuxpan
066 Patzcuaro 099 Tuzantla
067 Penjamillo 100 Tzintzuntzan
068 Perib6aacute;n 101 Tzitzio
069 Piedad, La 102 Uruapan
070 Purépero 103 Venustiano Carranza
071 Puruandiro 104 Villamar
072 Quer6eacute;ndaro 105 Vista Hermosa
073 Quiroga 106 Yurécuaro
074 CR:gguurlneitlan de 107 Zacapu
075 Reyes, Los 108 Zamora
076 Sahuayo 109 Zinaparo
077 San Lucas 110 Zinapécuaro
078 Santa Ana Maya 111 Ziracuaretiro
079 Salvador Escalante 112 Zitacuaro
080 Senguio 113 José Sixto Verduzco
081 Susupuato
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3.25 ESTRUCTURA DE GOBIERNO

Organizacion General del Poder Ejecutivo

De conformidad a lo dispuesto en la Ley Organicdadadministracién Publica del
Estado de Michoacan de Ocampo, sus Dependenciam8asn las siguientés

Gobierno y Sequridad

» Secretaria de Gobierno.

* Coordinacion General de Comunicacion Social y Agcasla Informacion
Publica del Ejecutivo.

» Direccién Estatal de Proteccion Civil.

* Procuraduria General de Justicia.

» Secretaria de Seguridad Publica.

Administraciéon y Finanzas

» Oficialia Mayor.
» Secretaria de Contraloria y Desarrollo Adminisiati

 Tesoreria General.

22 http://www.michoacan.gob.mx/gobierno/dependendigs.p
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Desarrollo Econémico

e Secretaria de Comunicaciones y Obras Publicas.
» Secretaria de Desarrollo Agropecuario.

» Secretaria de Desarrollo Econémico.

» Secretaria de Planeacion y Desarrollo Estatal.

* Secretaria de Turismo.

Desarrollo Social

» Secretaria de Desarrollo Social.
» Secretaria de Salud.

» Secretaria de Cultura.

» Secretaria de Educacion.

» Secretaria de Urbanismo y Medio Ambiente.

Organizaciéon General del Poder Legislativd

El Congreso de Michoacan esta conformado por 30tatijos, 18 electos por mayoria

relativa y 12 bajo el sistema de representaciopgional.

Cuando en el Congreso se encuentren dos o masadgsuton igual filiacion de
Partidos, se podran constituir en grupo parlamentaara realizar tareas especificas en la

camara (Articulo 24 de la Ley Organica del Congyeso

2 http://www.e-local.gob.mx/wb2/ELOCAL/EMM_michoacan
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La gran comision (se integra por 5 diputados e#ctquienes designan una Mesa
Directiva de la siguiente forma:

* Presidente (que sera el Coordinador del Grupo maritario Mayoritario),
* Secretarioy

 Vocal.

El Congreso del Estado para su funcionamiadtoinistrativo cuenta con los

siguientes comites:

» De Biblioteca y Archivo,
» De Asuntos Editoriales,
» De Gestoriay

« De Relaciones Publicas.

Para la atencion de los asuntos encomendadmngreso del Estado, se cuenta con:

» Oficialia Mayor,
e Tesoreria,
» Contaduria General de Glosa y

« Direccién Juridica.
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Organizacion General del Poder Judicial

En el Poder Judicial del Estado estan conformado®arganos de la Administracion

de Justicia los siguientes:

I. El supremo Tribunal de Justicia del Estado;
Il. Los juzgados de Primera Instancia;

[ll. Los juzgados Municipales;

IV. Los Juzgados de tenencia;

V. Los Jurados y

VI. Los Arbitros.

3.2.6 ESTRUCTURA ECONOMICA

Tabla 3.- PIB por gran divisién de actividad econérica del Estado de Michoacan?

A continuacién se presenta una tabla informativa los datos correspondientes al

Producto Interno Bruto (PIB) por gran division a¢idadad econdmica de Michoacan.

lluminadas de gris se encuentran aquellas actiegladn una fuerte presencia en el
estado, como lo son: los sectores agropecuariojcidiura y pesca; la industrial
manufacturera; el comercio, restaurantes y hotelek; transporte, almacenaje Yy
comunicaciones; los servicios financieros, segurospbiliarias y los servicios comunales,

sociales y personales.

24 INEGI; “Anuario Estadistico, Michoacan de Ocampdomo II; Edicién 2006, con datos del 2005.
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Existen otras divisiones de actividad que estanpmteso de desarrollo y de
crecimiento como: los textiles, el vestido y elrmyesl papel, productos de papel, imprentas y
editoriales, productos de minerales metélicos,c@@sion de las industrias metalicas basicas;

qgue han incrementado su presencia en el mercalds é@itimos 6 afios.

Al respecto de incrementar el desarrollo competitilel Estado de Michoacéan, la
Secretaria de Desarrollo Econdmico (SEDECO), preptse disefien politicas publicas

enfocadas a tres aspectos:

A. Apoyar aquellas grandes divisiones con una fuedsencia en el estado,

B. apoyar a aquellas en cuyo desempefio sean notosidadtores de competitividad del

estado y

C. apoyo a aquellas que son importantes, pero quepkatido competitividad por

factores ya sea a nivel nacional, del sector o etithys.?>

% SEDECO MICHOACAN; “Anélisis Econémico del Estade Michoacan”; Archivo en Disco Compacto;
Michoacén; 2007.
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SECTOR DE ACTIVIDAD ECONOMICA PIB (en miles de Pesos a
Precios de 1993 en
Valores Béasicos).
TOTAL 36 664 704
1. Agropecuaria, silvicultura y pesca. 5802 878
2. Mineria. 359 270
3. Industria manufacturera. 4 815 153
I: Alimentos, bebidas y tabaco. 1407 875
II: Textiles, vestido y cuero. 139 953
Ill: Madera y sus productos. 426 475
IV: Papel, imprentas y editoriales. 279 988
V: Quimicos; derivados de Petrdleo; taug plastico. 531 269
VI: Mineria, no metalicos, excepto dades de petréleo 255 543
VII: Industrias metalicas béasicas 1576 355
VIII: Productos metalicos, maquinariaquipo 157 472
IX: Otras industrias manufactureras 40 221
4. Construccion 1934 345
5. Electricidad, gas y agua 939 051
6. Comercio, restaurantes y hoteles 6442 772
7. Transportes, almacenaje y hoteles 3946 579
8. Servicios financieros, seguros, actividades inns 6 969 505
y de alquiler
9. Servicios comunales, sociales y personales 6 003 556
Servicios Bancarios 588 404
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Gréfico 2.- PIB por gran division de actividad ecodmica

(Porcentaje)?®

AGROPECUARIO,
15.8%
SILVICULTURA'Y PESCA

MINERIA i] 1.0%

INDUSTRIA 13.1%
MANUFACTURERA

CONSTRUCCION l 5.3%
ELECTRICIDAD, l: 2 59
GAS Y AGUA

COMERCIO,
l 17.6%

RESTAURANTES Y
HOTELES

ALMACENAJE Y
COMUNICACIONES

TRANSPORTE,
l 10.8%

SERVICIOS FINANCIEROQOS,
SEGUROS, ACTIVIDADES
19.0%
INMOBILIARIAS Y DE
ALQUILER

SERVICIOS COMUNALES, l 0
SOCIALES Y PERSONALE 16.4%

SERVICIOS BANCARIOS E -1.5%

% INEGI; “Sistema de Cuentas Nacionales de México, Produtternio Bruto por Entidad Federativa”;

Primera edicién; 1999-2004
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3.2.7 SECTORES INDUSTRIALES DEL ESTADO

Industria Agricola

La actividad agricola en Michoacan es una de lassighificativas, tanto por su participacion

en el producto interno bruto, como por la pobla@da que da empleo.

El 75 % de la superficie cultivada se destina ajj@oaguacate, fresa, durazno, trigo,
limén, cafia de azucar, mango y sobre todo al npagducto que ocupa el 43% del area

sefalada.

La produccion se consigue en ciclos cortos, pradoiente en el de primavera-verano.
Asi también, la agricultura de temporal se reaizal ciclo primavera-verano (destacando los
granos: maiz, frijol, sorgo y trigo). En cambio, lanagricultura de riego, se desarrollan los
semiperennes (plantaciones) y perennes (frutales).

Las areas de riego se localizan principalmente |l evialle de Apatzingan, el Bajio
michoacano, la Ciénega de Chapala, el Valle de Zamal Valle Morelia- Queréndaro,
Maravatio, TacAmbaro-Turicato, Ciénega de Zacdpuwlg Tuxpan.

Caracterizando a la agricultura regional, existeadmicultura de riego intensa y
agricultura de riego moderada (destacando el atpigc® ha sefialado a Michoacan como el
principal productor en el pais y en el mundo),decaltura de temporal intensa, la agricultura
de temporal moderada, agricultura de temporal didaity agricultura de humedad.
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Principales Productos Agricolas en el Estado

Bien es sabido que nuestro pais es rico en recnedosales y Michoacan es uno de los
estados mas privilegiados. El estado cuenta corgraravariedad de productos agricolas que
gracias a sus tierras productivas le han otorgaicionarse con varios de sus productos
dentro de los primerads lugares a nivel nacionahaciendo de Michoacan un estado mucho

mas competitivo.

En relacion a nuestro tema en materia, es impertaaterrizar todas estas
potencialidades del estado. “La Empresa Comera@dia” cuenta con excelentes
oportunidades para explotar los recursos que lecefel estado y es tarea de ella crear
estrategias comerciales para distribuir el prodibetcia mercados internacionales donde son
bien cotizados y por qué no, en el propio mercaaciomal eliminando importaciones de
productos en los que México es lider.

También deben crearse estrategias enfocadas ankraalizacion de productos con
un mayor valor agregado. Los productos exportadwslgs paises en desarrollo consisten
generalmente en materias primas, mientras quexfaataciones de los paises desarrollados

son principalmente manufacturas que tienen un mayaenido de valor agregado.
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Tabla 4.- Principales Productos Agricolas en el Eatlo.?’

ugar a nivel | Periodo de

. Produccion | L

cosechas

AGUACATE sy Giolo

Supericietotal (- 11/,
Risgo 39,655 Has.
Temporal 45,762 Has,

B64.069 Tons,

fer. Lugar

Todo el afio

FRESA Camarosa, Chandery

Superice e
‘Seascape.

Riego
Temporal

3,708 Has.
0 Has.

94,746 Tons.

fer. Lugar

Reglonal da Calvilo,
China, Media China,
La labar, Acaponeta,
y Criollo,

GUAYABA [l dit

Riago é,ﬂﬂl'Hulu;
Temporal B8 Has.

128,002Tons,

fer. Lugar

Agoslo - diciembre

LENTEJA Lol Criola de a egién.

304 Has.

Riego
Temporal 6,296 Has.

5,335 Tons,

fer, Lugar

Marzo - abri

 Sipai ol
T

ZARZAMORA Brazos, Cherakee,
Comanche, Cheyene,

Shawnes,

{0,
§ Has,

25,580 Tons,

fer. Lugar,

Oclubre & junio

MELON [t Canp,Cuse

2653 Has,

Rlego
Termporal 0 Has.

Wﬁﬂﬂg
Temporal

Diamante,Flor Dabell,
Flor The Price,
Oroy Criallo.

2137 Has,
4,377 Has.

41,258 Tons,

Ter. Lugar

Ter Lugar

Sepfiembre - abril

PAPAYA Maradol,

Superficie total
' Roja, Criofla

1,056 Has.

Riego
Tomporl O Has

240, Lugar

Noviembre - abr

PEPINO |l

4,042 Has,
Tumm 166 Has.

Pallon Sunseed, Turbo,

2do. Lugar

Enero, febrero y marzo

48,930 Tons.

2do. Lugar

Qctubre- noviembre
fabrero- marzo

TOMATE BRETZLEH Rendidor,

‘ rf2IE Amarillo de Amayuca.
VERDE Imm 649 H::f i faFnapea
LIMON | Elautill Limén Agrio Mexicano

Riego
Temporal

con senilla, Persa,

34511 Has,
LA Crioll Real y Agrio

386,064 Tons,

2do. Lugar

Todo el afio
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LIo]{c[oll  Superficle fotal NK266 Oro Extra, Orzon | 2573 Tons. Ser Lugar Mayo -julio y
ESCOBERO Riego SN Wac, P-8416, NK24BN ochibs. ickenbie
Temporal B - Topas INIA Purépecha,

MANG Su fotal
J o
Temporal

Haden, Tommy Atkins, 125,026 Tons. 3er Lugar Fabrero - junio
Alaulfo, Keilt y Kent,

CIRUELA Suparﬁcteﬁgnlaf Mentheu, moscate! 18.028Tons. | fer Lugar Febrero - junio
-]
Tempugal

GRANADﬁl Superficie folal 0Has | China 200 Tons. fer Lugar Noviembre - febrero
Riego :
Temporal
BROCOLI [l Sultan,Chacelor,Chogun | 18,216 Tons, Enero - marzo y

Riego (3833 Palriot, Piraa Arcadia julio - agosto
Temporal 236 Has.

MAIZ Blanico 1,267,463 Tons, | 5to Lugar Cclubre-febrero

70,19 Has
365,697 Has,

TRIGO RN 00118 Tons. | 2doLugar | Abrikjunio
Riege 36,337 Has.

Temporal 2 328Has.

Industria Pecuaria

Tabla 5.- Volumen de la produccién pecuarid®

Michoacan también es uno de los estados con npagamluccion ganadera, siendo
predominante la carne de bovino y por ende la ldehgovino.

Las explotaciones porcinas se localizan en todesthdo, sin embargo, existen
subregiones como la Ciénega y Centro, donde seerttaumas del 80% de la actividad, sobre

todo en los municipios de La Piedad, Puruandirog¥uaro, Huandacareo y Numaran.

%8 SERVICIO DE INFORMACION AGROALIMENTARIA Y PESQUERMP), con informacién de la
delegacion de la SAGARPA,; “Produccion pecuariaeithdo de Michoacan”; al 31 de marzo de 2007.
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A pesar del volumen disponible de cgram industrializar en el estado, solamente se
aprovecha el 6% el resto se envia a los principasados del pais, significando riesgos por

muerte y pérdida de pesos en su traslado.

PRODUCTO/ESPECIE PRODUCCION (Toneladas)
LECHE (MILES DE LT.) 2,438, 701
Bovino 2,397, 250
Caprino 41, 451
CARNE EN CANAL 1, 304, 162
Bovino 392, 371
Porcino 277,199
Ovino 11, 001
Caprino 10, 107
Ave™ 609, 905
OTROS PRODUCTOS
Huevo para plato 524, 908
Miel 12, 154

2 Se refiere al polloy a la gallina ligera y pesague ha finalizado su ciclo productivo.
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Industria Pesquera

“Cabe recordar que Michoacan cuenta agma plataforma continental de
aproximadamente 213 km. (litorales), grandes eidees de aguas continentales (lagos,
presas, etc.) que en su conjunto constituyen uejesie agua de aproximadamente 243 mil
hectareas y 1,434 cuerpos de agua, lo que ubiastatlo como uno de los principales

productores dulce-acuicola®.”

Tabla 6.- Volumen de la produccién pesquera por esgie!

Michoacan, también predomina a nivel nacional empr®duccion pesquera, tan solo
con el charal, la mojarra, la carpa, la truchduschinango y el bagre, el estado se posiciona
dentro de los 10 primeros lugares, ocupando elgarde ellos con la produccion del charal y

el 2° con la mojarra.

He aqui otra de las ventajas que tiene el estad® lp empresa comercializadora de
explotar éstos productos y no Unicamente debe pensa pisar el terreno nacional, sino de
proyectar exportaciones hacia otros paises qualtamente consumidores de pescado y que

no cuentan con la variedad que ofrece Michoacan.

En la siguiente tabla se observa la gligersidad pesquera del estado por volumen y

valor de la produccion, asi como la localizaciongspecie a nivel nacional:

%0 http:/iww.e-local.gob.mx/wb2/ELOCAL/EMM_michoacan

31 Secretaria de Pesca del Estado de Michoacan; 2005.
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VOLUMEN Y VALOR DE LA PRODUCCION PESQUERA EN PESO
DESEMBARCADO POR DESTINO Y ESPECIE

VOLUMEN DE LA | VALOR DE LA LUGAR
ESPECIE PRODUCCION PRODUCCION NACIONAL
(Toneladas) (Miles de pesos)
TOTAL 19 243 123 692
CONSUMO HUMANQ
DIRECTO 19 243 123 692
TILAPIA O
MOJARRA 11 405 60 934 2° de 30
CARPA 2331 9975 4° de 28
CHARAL 492 4 416 1° de 9
TRUCHA 285 11 496 7° de 16
GUACHINANGO 242 9222 10° de 17
BAGRE 236 9 706 6° de 17
JUREL 136 1412 11° de 17
SIERRA 131 2 437 12° de 17
PARGO 69 2222
RONCO 49 779
LISA 34 598
CAMARON 24 963
ROBALO 24 1038
LANGOSTA 23 2414
OTRAS 234 6 081
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CAPTURA SIN
REGISTRO OFICIAL

3528 ND
CONSUMO HUMANGQG
INDIRECTO
0 0
USO INDUSTRIAL 0 0

“La participacion de la pesca en el sector agropecien Michoacan representa junto

con la caza, el 12 % de dicho sector, no obstdratiéoepotencial de agua.

La actividad es realizada por mas de 7 mil 500cawses registrados en 211
organizaciones, constituidas en un 63% como uniategescadores, en el 21% como

cooperativas y el resto en otros tipos de agrupasio

La flota pesquera esta conformada por 5 mil 16Bagoaciones menores, de las cuales
el 74% son de madera y el 26% de fibra de vidro”.

32 http://www.e-local.gob.mx/wb2/ELOCAL/EMM_michoacan
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Gréfico 3.- Volumen de la produccién pesquera por grcentajes>?

OTilapia

BCarpa

OCharal
OTrucha m59%
B Guachinango

OBagre

B Resto de
especies

OCaptura sin
registro

3 Secretaria de Pesca del Estado de Michoacan; 2005.



Industria Forestal

La produccion forestal maderable y naderable del estado, se han mantenido
estables en los dultimos afios, marcando una teradedei un promedio anual de
aprovechamiento de 1.3 millones de m3 y 30,000l&0ias de resina por afio, con una
superficie total bajo manejo forestal apenas saperias 259,000 hectareas; es decir el 40%

de la superficie comercial.

Tabla 7.- Volumen de la produccién forestal maderale y no maderable segin grupo de

especies?

En la produccién maderable, Michoacéneacuentra dentro de los primeros tres

lugares en productos como el oyamel, el pino gnelno.

Y en cuanto a la produccion forestalnmaderable, el estado ocupa el 3° lugar, cuya

produccion de resinas para el afilo 2006 superd B83metros cubicos (rollos).

Estos productos ademas cuentan con una gran Veatajentaja de no ser mercancia
perecedera y que es utilizable para multiples sestoomo es el de la construccion y el
manufacturero. Asi pues, este es otro recurso kquneecuenta la empresa comercializadora

como oportunidad de negocio en los mercados tatiomales como internacionales.

% Secretaria de medio ambiente y recursos natur@ESARNAT); 2006.
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PRODUCTOS

METROS CUBICOS

LUGAR NACIONAL

ROLLO
PRODUCCION MADERABLE
CONIFERAS
PINO 468, 489 3° de 26
OYAMEL 29, 675 2° de 11
CEDRO BLANCO 8, 300
LATIFOLIADAS
ENCINO 28, 451 3° de 22
OTRAS 5,125
TOTAL 540, 040
PRODUCCION NO
MADERABLE
RESINAS 5, 503 3° de 26
TOTAL 5, 503
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Industria Minera

Dentro de territorio estatal existerciggentos de minerales metalicos y no
metalicos, tales como el fierro, cobre, zinc, cajmlomo, plata, oro, arenas, gravas, calizas,
marmol, caolin, silice y yeso (entre otros). Miaté@n ocupa el lugar nimet a nivel
nacional en la produccion de coqu8 gn fierro; minerales que contribuyen al crecinoeué

la industria siderurgica en México.
Se pueden distinguir trece regionesenais. Entre ellas destacan por su importancia
los distritos de Tlalpujahua, Angangueo, Los AzsifiReal de Otzumatlan, Tzitzio, Tiamaro,

El Bastan, San Diego Curucupacéo, Inguaran, Labasiy la Minita de Coalcoman.

Tabla 8.- Produccién minerometalirgica por principdes productos®

PRINCIPALES KILOGRAMOS | LUGAR
PRODUCTOS NACIONAL *°
(METALICOS)

PLATA 891 16° de 17
ORO 23.1 14° de 16
PRINCIPALES TONELADAS LUGAR
PRODUCTOS NACIONAL
(METALICOS)

PALLETS DE FIERRO 575, 466

FIERRO EN 771, 924 3°de5
EXTRACCION

COBRE 620 5° de 12

Nota: Este sector produce el 70% de las exportaside Michoacan.

% INEGI; Estadistica de la Industria Minerometal(irgic2006.
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Industria Manufacturera

El estado de Michoacan es reconocidospagran variedad de productos artesanales.
Cada articulo refleja la riqueza del arte populat groceso creativo, constante y continuo, ya

gue su disefo expresa visiones y percepciones pi@pia cultura michoacana.

Algunas de las artesanias representativas deloestadetallan a continuacion:

Alfareria.-

Son caracteristicos de la entidad alrtp brufiido” (barro pulido con brillo),
“barro policromado” (barro multicolor), “barro viddo” (llamado asi por la apariencia
esmaltada que lo hace parecer vidrio), “barradbsy “barro de alta temperatura”; propios
de los municipios de Tzintzuntzan, Patamban, Zioag@®, Cocucho, Huancito, Capula, e
Ichan, por mencionar algunos y con los cuales ttesanos michoacanos realizan: comales,

ollas, jarrones y tarros principalmente.

Metalisteria.-

La joyeria en Michoacan esta represiengmor finos trabajos que elaboran los grupos
de origen mazahua, asentados en Zitacuaro y eratdoetLos primeros utilizan plata y los
segundos oro de bajo kilataje, combinando el toatejlas filigranas con el aplanado de las

arracadas tradicionales.

Michoacan es reconocido en México mw frabajos de cobre martillado de Santa
Clara del Cobre. Dicho municipio alcanzd un prograsportante y adquirid gran prestigio
por la cantidad y calidad de los objetos labradal®s como alambiques, cazos, charolas,
juegos para lavabos, cubetas y toda clase de ebjéittualmente se producen también
sartenes, ollas, fruteros, platos, jarras, joygni@niaturas, elaborados todos con herramientas

rusticas como marros, martillos, bigornias, punggneinceles.
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Maderables.-

En tallado y labrado son propias deetfon las “mascaras”, las cuales caracterizan el
arte popular que toman vida en algunas danzas @msmie: los Moros y Cristianos, Diablos,

Negritos, Viejos, Rancheros, Ermitafios, Maringyi&irpites.

También se producen cucharas, batdzmolas; trabajadas solo con finalidades
ornamentales y son decoradas artisticamente comuendmprnizadas y algunas de ellas

trabajadas en oro.

Asi mismo, en madera se producen imsnios musicales de cuerda como las
guitarras, violines, violas, violonchelos, contijalsay guitarrones, tiene gran importancia en
comunidades como Paracho, Ahuiran, Aranza, Chefeodyg Nurio, lugares donde se
encuentran artesanos que realizan el trabajo ctmnplesde la seleccion de maderas hasta su
acabado. La elaboracion de instrumentos de cuerddaboran en maderas mexicanas tales
como pinabete, palo escrito, palo de rosa, pionoj caoba, cedro blanco, tepamo, tecote,

nogal, granadillo y galeana.

En la produccion de muebles y piezasstedoméstico se engloban desde los rusticos
hasta aquellos que se distinguen por sus distetabados. En la sierra de Comachuén se
producen sillas, comedores y camas; mientras cquartesanos de Arantepacua y Turicuaro
realizan comodas y bancos. Sin embargo, los muadesejor terminado se elaboran en
Patzcuaro, en estilos como el colonial y acabadtguns. En Erongaricuaro hay produccion
de baules y comedores. Destaca también Cuanajl fabrado y tallado en madera blanca de
pino que en trasteros, sillas, baudles, cucharercabgceras ha dado prestigio al carpintero

michoacano.
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El maque y laca florecen durante lacépmolonial en Uruapan, Patzcuaro y Quiroga,
lugares donde se desarrollan diferentes vertiedieseste trabajo. Con el tiempo se
establecieron diferencias entre dichos centrosgadiruapan se continud con la tradicion del
maque; en Patzcuaro se trabajaron mas las lachsngqeie perfilados en oro, mientras en

Quiroga se desarrollaron bateas pintadas con pincel

No maderables.-

Considerando que Michoacan cuenta con un 2° lugeional en la produccion del
oyamel y del encino y un 3er lugar nacional empraduccién de pino, es considerable el
excelente potencial con el que cuenta el estada lpaextraccion de resinas, producto no
maderable que permite a su vez la produccion daes @omo lo son la brea o colofonia, el

aguarras, aceites, jabones, pegamentos, entre otros

Textiles.-

En algodon, se realizan blusas, vestidmamisas, carpetas, caminos de mesa,
servilletas y manteles bordados o deshilados; mamta&cambayas” de vistosos colores, las

Mas representativas de las cuales se fabricantecuBéo y Uruapan.

De lana se elaboran rebozos, cobijgsugsos tejidos adornados de grecas, aves y
flores. Los gabanes son hechos por los obrajer®satiéitaro, Santa Clara del Cobre, Cheréan,
Comachuén, Macho de Agua, Nahuatzen, Sevina y gdiar&on famosas las fajas de telar de
cintura de Tarécuato, asi como los morrales, fgjasbozos que se disefian en Cuanajo,
utilizando el antiguo tejido "pata de perro”. Es lomunidades de la Boca de la Cafada,
Crescencio Morales y Macho de Agua se elaboramd$édjidos de lana en telar de cintura:
rebozos, cobijas, gabanes, morrales; con hilosud por medio de la técnica del "lomillo".

Estrellas, grecas y venados son elementos repatisestde la ornamentacion de la region.
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Dentro de la gran variedad de objetabarados con palma destaca la produccion de
sombreros, de tal manera que en cada lugar dongeosecen, adquieren caracteristicas

propias relativas al tamafio, la forma y el materidizado.

En Santa Cruz Tanaco y Tarécuato dasthdejido de pita de resistentes morrales
hechos con la fibra del maguey, comunmente llantaltade pita o de mizcalli; dichos
morrales son de tejido liso y color natural. Endého se utiliza la fibra de maguey tefida para
tejer los toquillos que decoran sombreros y bridendas y cuerdas que conforman el

correaje de los arreglos del caballo.

Los artesanos de la region lacustr@@zcuaro elaboran objetos diversos con tule y
chuspata, elaboran cestos, bolsos, manteles)axws) tapetes y figuras diversas de aves y

personajes que representan imagenes cotidianaddsrda su entorno inmediato y comun.

En carrizo, una especie de cafa de Haleg se elaboran desde jaulas hasta cestos
para ropa como los de San Lucas Pio. Mientras eonhunidad de Irancuéataro los hombres se
dedican a tejer cestos y canastos para la recéfegaiosecha de la fresa y del maiz, asi como
canastos para transportar pan; las mujeres porage, pse encargan de tejer objetos en
miniatura, inspirados en los tradicionales de magonafio, a los que se agregan figuras

diversas que son muestra de su inagotable imagmadinura de acabado.

Jugueteria.-

Se elaboran figuras de trapo, que serhan Angahuan y en Zirahuén, representando
escenas de la vida cotidiana; los trompos, yoybslgros, torneados de Paracho, Aranza y
Cheréan, asi como los camioncitos de madera de @aiestacan los juguetes de tejamanil

pintado: pajaritos bebedores y otras bellas creaside Paracho.
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Talabarteria.-

Esta actividad toma su forma actuahdm a la charreria y al campo; entre los
principales objetos destacan sillas de montar da gade faena, huaraches, cinturones
bordados, cinturones decorados por incision y lutwslala talabarteria se sustenta también en
la huaracheria y requiere de maquinas de cortestureo para realizar otros productos mas

elaborados.

Cereria.-

El trabajo de la cera en Michoacandidos modalidades: velas y cereria escultorica.
Los objetos de cereria se realizan en talleresragupcion artesanal. La cereria escamada o
escultérica se logra mediante un procedimientoatgado de la mezcla liquida en moldes de
yeso. Las figuras obtenidas del vaciado se suedtaoerpo del cirio, arco, vela o pieza por

decorar.
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3.2.8  PRINCIPAPES PRODUCTOS POR MUNICIPIO®

Gracias a la diversidad de suelos y wimes climéticas en el estado, Michoacan
tiene una larga variedad de ecosistemas que coyrnba ser lider nacional en produccion

agricola.

Su desarrollo agricola se refleja ers m@ 167 cultivos diferentes, entre los que se

encuentran los granos basicos, oleaginosas, lzadafrutales y flores.

Michoacan es el primer productor muhdial aguacate y ocupa el primer lugar
nacional en produccion de fresa, guayaba, zarzamerdeja. Ademas es importante

exportador de mango, meldn, papaya, toronja, zaerfresa, frambuesa y limon.

Asi mismo la certificacidn de compaiiiggrnacionales garantiza la calidad de los
productos que el estado ofrece convirtiéndolo darlhacional en exportacion de frutas y

vegetales.
A continuacion se muestra un listado de los ppaleis productos por municipio, en
donde de acuerdo a la explicacién anterior, segaduertir que en su mayoria son productos

agricolas y fruticolas los que caracterizan aldestie Michoacan.

Tabla 9.- Principales productos por municipio.

3" SEDECO; Dpto. de Promocién Comercial; Gobierno Bsfado de Michoacéan; 2007.
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ACUITZIO JITOMATE

ANGANGUEO ORO, PLATA, PLOMO,COBRE, ZINC, BARITA, JITOMATE
ANGAMACUTIRO CEREALES

ALVARO OBREGON JITOMATE, MAIZ, TRIGO Y CEBADA

APATZINGAN MELON, LIMON, TORONJA, MANGO, PLATANO, PAPAYA, JITBIATE
APORO JITOMATE

AQUILA PLATANO, PAPAYA

ARIO DE ROSALES

AGUACATE
ARTEAGA PLATANO, PAPAYA
BRISENAS

FRESA
BUENA VISTA LIMON, PLATANO, PAPAYA,

MANGO, JITOMATE, MAIZ, FRIJOL Y ARROZ
CAPULA CERAMICA
CHARO JITOMATE
CHAVINDA FRESA, JITOMATE
CHILCHOTA FRESA, JITOMATE, AGUACATE
CHINICUILA PLATANO, PAPAYA
CHUCANDIRO JITOMATE, CAMOTE Y CARA DE AZUCAR
CHURUMUCO ORO
COAHUAYANA )

PLATANO, PAPAYA, PLATANO Y COCO
COALCOMAN PLATA, PLOMO, COBRE,ZINC, BARITA
COHUAYANA MANGO
CONTEPEC JITOMATE
COPANDARO JITOMATE, CHILE, MAIZ, TRIGO Y CEBADA
COTIJA AGUACATE, FRESA, JITOMATE. MEMBRILLO, DURAZNO E HI®S
CUITZEO JITOMATE, SAL

ECUANDUREO FRESA, JITOMATE



GABRIEL ZAMORA
HIDALGO
HUANDACAREO
HUETAMO
IRIMBO

IXTLAN

JACONA

JIQUILPAN

LA HUACANA

LAZARO CARDENAS

LOS REYES

MARAVATIO

MARCOS CASTELLANOS

MORELIA

MUJICA

NUEVO URECHO
OCAMPO
OCUMICHO
PAJACUARAN
PARACHO
PARACUARO
PARANGARICUTIRO

PERIBAN

PUREPERO

MANGO, PLATANO,PAPAYA, JITOMATE, ARROZ, LIMON Y TAMARINDO
JITOMATE, MAIZ Y TRIGO

JITOMATE, CAMOTE, JICAMA'Y

MANGO, MELON, MAIZ Y FRIJOL

JITOMATE

FRESA, JITOMATE, FRIJOL, MAIZ, GARBANZO

FRESA, ZARZAMORA, JITOMATE, CEBADA, GARBANZO Y TRI®

FRESA, CANA DE AZUCAR, PLATANO, MAIZ, FRIJOL, CAMOE, GRABANZO Y

JICAMA

MANGO

FIERRO, ZINC, PLATA, HIERRO, ACERO, COQUE, MANGO,
PLATANO, PAPAYA

AZUCAR, AGUACATE Y FRESA, FABRICACION DE ALCOHOL, ZUCAR Y
PILONCILLO

FRESA, PAPA, OLIVO, AGUACATE Y NARANJA
FRESA

ARTICULOS DECORATIVOS (ALUMINIO, CERAMICA, VIDRIO SOPLADO Y
MADERA)

LIMON, PLATANO,
PAPAYA, MANGO

MANGO, PLATANO, PAPAYA

PERAS Y MANZANAS

DIABLOS ( ARTESANIA)

FRESA

GUITARRAS

MANGO, PLATANO, PAPAYA

AGUACATE, MAIZ, FRIJOL, HABA, PAPA, ARROZ Y CHILE

AGUACATE, CANA DE AZUCAR, MAIZ ZARZAMORA, DURAZNO, FRESA
RECOLECCION DE RESINA

GANADO: PORCINO, BOVINO,OVINO, CAPRINO, ASNAL, CABALAR Y MULAR

FRESA



QUIROGA
REGULES

SAHUAYO

SALVADOR ESCALANTE

SAN LUCAS

SIXTOS VERDUZCO
STA. CLARA DEL COBRE
TACAMBARO
TANCITARO
TANGAMANDAPIO
TANGANCICUARO
TARETAN
TEPALCATEPEC
TINGAMBATO
TINGUINDIN

TIQUICHEO
TLALPUJAHUA
TLAZALALALCA
TOCUARO

TOCUMBO

TURICATO

TUZANTLA

URUAPAN

VENUSTIANO CARRANZA

VILLAMAR

ZAMORA

MAIZ, FRIJOL, TRIGO, HABA, DURAZNO, HIGO, LIMON, AGJACATE Y LIMA
FRESA

FRESA, MAIZ, GARBANZO, CANA, TRIGO, ALFALFA, CAMOTE MANGO,
GUAYABA, DURAZNO Y PLATANO. ACTIVIDAD GANADERA, AVi COLA Y
APICOLA.

AGUACATE, I\/IAiZ, TRIGO, FRIJOL Y FRUTICULTURA. ACTIMDAD GANADERA,
AVICOLA, APICOLA'Y FORESTAL

MANGO, MELON, MAIZ, CANA DE AZUCAR, FRUTOS TROPICAES, GANADO
BOVINO Y APICULTURA

FRESA
ARTESANIA DE COBRE, JOYERIA, CUCHARAS, TARROS Y PIGAS
AGUACATE, MAIZ, TRIGO

AGUACATE, EXPLOTACION FORESTAL

FRESA, AVICULTURA Y APICULTURA

FRESA

MANGO

MANGO, PLATANO, PAPAYA

COBRE, AGUACATE,

AGUACATE, FRESA

MELON, ALGODON, AJONJOLI, AVICULTURA Y APICULTURA
ORNAMENTOS DE NAVIDAD

FRESA, MAiZ, TRIGO, FRIJOL, CAMOTE Y GANADO BOVINQY PORCINO
MASCARAS

AGUACATE, FRESA, MAIZ Y FRIJOL

NARANJA Y AVICULTURA

MELON

CHARANDA, CHOCOLATE, CAFE,MACADAMIA, AGUACATE, MANGO
FRESA, MAIZ TRIGO Y CEREALES

FRESA, PRODUCE MAIZ, GARBANZO, TRIGO, CANA DE AZUCR TIENE
GANADERIA, AVICULTURA Y APICULTURA. POBLACION

FRESA, INDUSTRIA LECHERA, MADERERA Y FARMACEUTICA.



3.2.9 REGIONALIZACION DEL ESTADO DE MICHOACAN

Dadas las caracteristicas generales del estadmps un enfoque regional. Cabe

mencionar que Michoacan cuenta con 10 regionespklss son las siguientés

Centro

Zacapu

Péatzcuaro — Zirahuén
Bajio

Oriente

Tierra caliente

Costa

Meseta Purépecha

© ©® N o o ks~ w N PRE

Valle de Apatzingan
10.Ciénega de Chapala

Mapa 3.- Michoacan por regiones.

Regionalizacion del
Estado de Michoacan

% Las 10 regiones del estado de Michoacan, Archivd)(@ag. 10, SEDECO Michoacan, 2007.
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3.2.10 EL COMERCIO EN MICHOACAN

Comercio Nacionaf®

La principal rama de actividad comdr@a la entidad corresponde a productos
alimenticios, bebidas y tabaco al por menor.

El movimiento comercial a nivel estat® caracteriza por la concentracion de
establecimientos en los principales centros urbgnesonémicos, como Morelia, Zitacuaro,
Uruapan, Zamora, Apatzingan, Lazaro Cardenas, Qiudalalgo, La Piedad, Jacona,

Sahuayo, Puruandiro, Tacambaro y Huetamo.

“Tan solo en la regid@ostaoperan 3,369 establecimientos comerciales quergene
aproximadamente 8,000 empleos directos concemtrahd.7 del PIB comercial estataf”.
De esta region, sobresale Lazaro Cardenas, queepam ente portuario concentra una gran
cantidad de empresas y de inversion, principalmexteanjera, ademas de contar con
empresas del giro comercial como son las de logistiperacion aduanera, empacadoras,
agentes distribuidores, comercializadoras, entesot

Uruapan (capital economica dehéo), es también un importante concentrador de
empresas comerciales; muchas de ellas dedicadaspeoduccion y comercializacion del
aguacate, importante no solo en la region, sinivel estatal, atrayendo al igual que Lazaro
Cardenas a empresas relacionadas a la exportagignodlucto como lo son las empacadoras,

comercializadoras y empresas transportistas.

%9 SEDECO, 2006.

40 SEDECO Michoacan;” Las 10 regiones del estado dehbacan, Region Costa”; Archivo en disco compacto;
2007
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“Asi mismo la region deCiénega de Chapalaha mostrado su importancia
principalmente a partir de la década de los 90igjande el municipio de Zamora se presenta
actualmente como un importante polo tanto regiamsho estatal. En esta region existen
aproximadamente 11,000 establecimientos comerctplesgeneral mas de 23,000 empleos

directos, de los cuales el 99% de este total quorete a microempresas”.

“Yen cuanto a la regidBentro, las principales actividades comerciales en el estad
son las tiendas de autoservicio, distribuidorasutemaoviles y las tiendas especializadas en
donde Morelia concentra 95% de los establecimgenbmerciales. Cabe sefalar que por su
tamafio las empresas en esta region son microersesm 98% y en un 1.5% son pequefas,

dejando sélo el 0.5% a las medianas y grandes sagjfé

“También el gobierno del estado de Matén ha promovido la realizacion y participacion
en ferias y exposiciones comerciales, en apoye daloricantes y productores michoacanos.
Durante el periodo del afio 2002 al 2004, el estado presencia en 13 ferias nacionales y 6

ferias internacionales entre las que destacan:

* Expo Mueble Internacional,

» Foro de Acercamiento al Mercado Hispano,

* Convencion Nacional del Comercio Detallista,
* Mercancias Generales,

» Alimentaria México,

* Feria Internacional de la Habana y

« Foodex Japaif®

“1 SEDECO Michoacén; “Las 10 regiones del estado dehblacan, Region Ciénega de Chapala”; Archivo en
disco compacto; 2007.

2 SEDECO Michoacéan; “Las 10 regiones del estadoMiehoacan, Regién Centro”; Archivo en disco
compacto; 2007.

3 http://www.michoacan.gob.mx/economia/actualidadegehp

65



Comercio Internacional

Importaciones.-

“En el afio 2006, Michoacan obtuvo un tatal 950, 512 (miles de ddlares) en las
importaciones, en donde un 35% corresponden arlpsrtaciones definitivas, un 30% a las

temporales y un 35% a la Maquil&”.

Es importante mencionar que existe pocarnmicion relativa a la importacién de
Michoacan, la explicacion de esto puede estar enajumismo gobierno del estado, esta
mucho mas enfocado en incentivar las exportacigné&sgrar un superavit en la balanza

comercial.

Exportaciones.-

Los principales productos que exporta é¢adss son los derivados del hierro, que
ocupan el 70% del total, seguidos del aguacateegue los alimentos frescos que se exporta

a mas paises y que representa mayores volimenesitde

En segundo lugar se encuentran las prepaesc alimenticias, procesados de
legumbres y hortalizas, ademas de los productgsdsecomo el ya mencionado aguacate, la
fresa, la zarzamora, la mora y la toronja que sodyctos que tienen un lugar preponderante

dentro de las exportaciones del estado.

En 2006, las exportaciones crecieron un Biacomparacion al afio 2005, con un

monto reportado de 1, 638, 654 (miles de dolares).

“ Delegacién Federal de la Secretaria de EconomiMiahoacén; 2007.
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Los principales paises importadores de productahaacanos son Estados Unidos,
que recibe el 90 por ciento de la produccion denbcén; asi como Canada, Japdn y algunos
paises de la Unién Europea. Caracteristica en maelestos paises es el elevado poder

adquisitivo, ya que el gasto mensual promedio aiamcluso los 35 mil pesos.

De los productos que ofrece Michoacan, puedensabgrandes oportunidades de
negocios alrededor del mundo, como por ejemplo posductos agricolas que estan
certificados como organicos y que tienen un amphiercado en los paises del bloque
econdmico europeo. Como dato importante Grecid gsneipal pais consumidor de frutas de
Europa, con un consumo per capita promedio de l6&-&mos al afid®

Otros alicientes que también deben ser aprovechatns “las preferencias
arancelarias” que obtiene México, gracias a losati@s de Libre Comercio que ha firmado y
asi, derivado del Comercio Internacional y de éstedo globalizado existen una gran
cantidad de oportunidades en paises extranjerosgcillamente entre los paises
latinoamericanos y México, la relacion y afinidadséentes que puede generar condiciones
propicias para que se incremente en comercio dstnou@ais y mucho mejor se creen

oportunidades de negocio con los productos que@fviichoacan.

“http://www.michoacan.gob.mx/noticias/notadependenphp?idsesion=6f4b7d71c4de0d958ead40ae64d0alsf
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Inversiones

Durante la actual administracion estatal se haaidarinversiones por mas de 19 mil
millones de pesos. Las inversiones atraidas abgmanipalmente los sectores industrial,

metalmecanica, comercial, logistico, agroindustdalvivienda y corporativos.

Segun el Banco Mundial, Michoacan se encuentraadbiccomo uno de los tres
estados donde es mas facil hacer negocios en Méxicel afio pasado, gracias a Centros de

Atencion Empresarial, se crearon mil 818 nuevasresas.

Asi mismo, Michoacan se ha consolidado como ladadticon mayor actividad de
promocién comercial a nivel nacional, con una ampérticipacion en ferias comerciales, asi
como la promocién de las MIPyME michoacanas emtelrior de pais y en otros mercados
como lo son: Asia, Europa, Centroamérica y losdestdJnidos.

Las inversiones privadas a su vez, superaron epadado los 4 mil 800 millones de

pesos. Entre ellas destacan las agroindustriassemuinicipios de La Piedad, Vista Hermosa,
Uruapan, Apatzingan, Contepec, Azuayo y Jiquilpan.

Balanza Comercial

El afio pasado la balanza comercial de Michoacéuvolfun saldo superavitario” de
688 (miles de dolares). En los ultimos afios ladanth de las exportaciones del estado se han

visto de manera creciente, al igual que las impantees.
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En 2006 el comportamiento anual de la balanza eentmlad indicé en el primer
trimestre exportaciones de 295 millones 585 délaeasese sentido, cabe destacar que los
productos de hierro y acero fueron los principasegjuidos por las exportaciones de frutas,
alimentos preparados y vegetales con algun proassotransformacion. De dichas
exportaciones, 266 millones de dolares corresposdé al hierro y el acero, de tal forma
gue segun la Secretaria de Economia (SE), el 858ésponde a Mittal Steel, mientras que el
restante pertenece a las exportaciones que ha heemopresa Siderurgica Lazaro Cardenas

Las Truchas (Sicartsa).

Tabla 10.- Comportamiento anual de la Balanza Comeral en Michoacan (Miles de

délares)?®

ANODS EXPORTACIONESIMPORTACIONES SALDO
i 1550 257,075 142 B8 114,385
i 1581 244 545 113,558 130,847

1962 26,912 108,840 -52, 928
i 1553 327,628 133,580 154,048
i 15954 410,438 316,083 94,356
i 1555 1,006,237 344731 451,433
i 1556 545,302 371,889 377,812
i 1557 &85, 888 363,478 326,410
i 1558 220,544 gg2,242 268,602
i 1555 758,440 452, 244 254,087
i 2000 789,203 679,915 108,589
i 2001 245234 410,885 138,339
i 2002 80,468 401,603 178,854
i 2003 827,824 623,306 304,318
i 2004 1,156,137 741,140 4145895
i 2005 1,231,812 920,542 300,571
i 2006 1,638 654 850,512 588,142

¢ Delegacion Federal de la Secretaria de EconomiMi@hoacén; 2007.
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CAPITULO IV

"ESTRUCTURA DE LA

COMERCIALIZADORA"
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41 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

411 CONCEPTO DEL NEGOCIO

“La empresa comercializadora es aquella unidad @uara-social en la que los
recursos, el trabajo y la direccién, se coordinarapealizar actividades de compra-venta de
mercancias mediante su intermediacion como empnes@rista 0 comisionista; asi como
ofertar diversos servicios que respondan a logemmientos del medio en el que la propia

empresa actla, todo ello traducido en un conteag@mnal e internacional”.

Clasificacion de la empresa

Por su actividad o giro.-

4 - Mayorista.
. Intermediacion L
e« Comercial - Comisionista.
Representacion
Servicios <

 De asesoria
* Administrativos.
« Promocionales

Por su origen o capital.-

Empresa privada.- inversion de procedencia nacign@ta a las disposiciones legales

mexicanas.

Por su internacionalizacién.-

Empresa transnacional.- opera a nivel nacionatieeriacional.
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Estructura de la Empresa

Toda empresa requiere de una organizacion parar pedéizar y coordinar sus
actividades y que éstas marchen de la manera nmgsoral para la compaifia. Dicha
organizacion dependera de las necesidades propiaseinpresa y debera ajustar sus propios

recursos como mejor le convenga.

El transcurso del tiempo ira indicando la operagiiolad del disefio organizacional y
los cambios que deberan promoverse oportunamehixité de la empresa, dependera en
gran medida de la calidad con la que se lleverba s actividades y servicios, asi como de
la especializacién, profesionalismo, eficiencidigazia de los procesos y del personal con el

que cuente.

Es importante mencionar, que la empresa puede arealisefio organizacional del

modo y con tantas subdivisiones como justifiquerntdaeas comprendidas.

Esquema 5.- Organigrama general de una empresa coromlizadora.

El esquema que se presenta a continuacion, segieelpueda adquirir la
empresa comercializadora una vez que haya lograstementar sus recursos humanos, de
capital y tecnoldgicos principalmente, asi comankercion que obtenga en los mercados.
Cabe sefialar que no se trata de un esquema ceairlwhitado, es decir, que las gerencias y
areas proyectadas en el siguiente esquema, podrahiar de acuerdo a las necesidades,
actividades, recursos y conveniencia de la emp@sercializadora.

De acuerdo a las actividades y funciones que gdautomercializadora se plantean

cinco areas, las cuales son: el area de comessaliz, el area de servicios, el area de

logistica, el area de finanzas y cobranzas y el deeadministracion.
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DESPACHO DE
CONTABILIDAD

_[M ERCADOTECNIA

A. PRODUCTO

B. PRECIO
C. PLAZA
ASESORIA D. PROMOCION
JURIDICA
| | T | -
[COMERCIALIZACIC’)N} [ SERVICIOS } [ LOGISTICA } (" FINANZAS Y ADMINISTRACION}
COBRANZAS
N
A. IMPORTACIONES ﬂ INTERMEDIACION\ K ENVASE, EMBALEJE y\ /A. CONTABILIDAD ) A. RECURSOS
5 ETIQUETADO HUMANOS
B. EXPORTACIONES B. REPRESENTACION B. FINANZAS
) B. ESTIBAJE Y/O B. RECURSOS
o (LRI C. ASESORIAS PALETIZADO DE LA MCiA. || & PAGOSY MATERIALES
NACIONAL COBRANZAS
D. SERVICIOS C. COTIZACIONES

ADMINISTRATIVOS

E. SERVICIOS
PROMOCIONALES

QCOMERCIO VIRTUAy

@UANALES

D. TRANSPORTES
(TERRESTRES, MARITIMOS,
FERROVIARIOS, AEREOS)

E. SEGUROS, BANCOS.

F. DOCUMENTACION,
NOMS, CERTIFICADOS,
PERMISOS

G. TRATAMIENTO
ARANCELARIO

H. ADUANAS Y AGENTES

NACIONAL

)
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Definicién de los cargos.-

« Asamblea General de Accionistas.

Seran para efectos de esta empresa, aquellas gerfisitas con responsabilidad
limitada a la cuantia de capital social que segabdin a aportar a la sociedad. Las acciones
podran ser transmisibles libremente y también t& dasu poseedor el derecho para emitir un
voto en la Junta de Accionistas. Dicha Junta, apietdecisiones estratégicas, es la encargada

de nombrar un administrador o un Consejo de Admnadgn para la sociedad.

* Consejo de Administracion.-

Puede estar conformado por personal especializadtas ramas administrativas,
financieras, mercadoldgicas, legales; y cuya migléh consejo sera principalmente la de
dirigir, administrar, realizar el andlisis y la tandle decisiones que guien el rumbo de la

compafia.

+ Gerencia.-

La persona ocupante del cargo, debera tener iroiemtos técnicos sobre los rubros
a comercializar, sobre los servicios que se pregteontar con factores como la capacidad
gerencial para organizar un equipo de trabajo grtelominio de varios idiomas, mas aun,
tratandose de una empresa que realiza negociaaomes! internacional y cuya adquisicion

de clientes y productos pueden provenir de cualguaige del mundo.
En muchas ocasiones sera el primer contacto cdreste, por lo que debe mostrar su

capacidad y generar la confianza necesaria paradmi® cliente tome de una manera

convincente la decisién de trabajar con nuestraesap
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Es importante que el gerente se mantenga al tantodas las alternativas que puede
tomar para hacer crecer la empresa como lo socagacitacion, participacion en ferias y
exposiciones, realizar alianzas estratégicas cas @mpresas, por mencionar solo algunos

ejemplos.

» Despacho externo de contabilidad.-

Se contratard el servicio externo de un contadoe kpeve a cavo los estados
financieros de la empresa, mantenga el controbsl@mpuestos e informe oportunamente a la

organizacién sobre los asuntos financieros y cdegab

Es importante mencionar que el contador puede aanse de manera externa, en tanto

la propia empresa no cuente con los recursos sofes para que labore internamente.

* Asesoria Juridica Externa.-

Esta asesoria se contrata como ayuda externa @nrlar@alizadora principalmente
para la realizacion y/o aprobacion y asesoria enctmtratos de los que la empresa forme

parte:

1. Contratos de Asociacion de Proveedores.
2. Contratos de Suministro de Proveedores.

3. Contratos de Venta.

* Mercadotecnia.-

Sera el area externa que contrate en un determimadoento la empresa para que
efectle actividades distintas como lo son:
- Disefio e imagen de la compafiia,

- promocion de servicios y
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- promocion de ventas de los productos y su publicetaferias y exposiciones.

* Asistente administrativo.-

Sera el area encargada de los procedimientos a&tratnios, asi como de su control y
organizacion. Las principales funciones que redisan las siguientes:

Preparacion de documentos de embarque y/o tragatiomercancia,

- Generar los directorios de la empresa,

- Agendar las actividades,

- Mantener en archivo toda la documentacion referardteinformacion y constitucion

legal de la empresa.

* Servicios.-

El personal de la empresa debera contar con logcooientos y capacidades
necesarias para hacer frente con verdadero profdsimo a los servicios que ésta ofrece. A
continuacién se muestran las actividades que algsarasgos realizara el personal en funcion

de los servicios de la comercializadora.

Gréfico 4.- Actividades del personal en relacién bbs servicios.

» Bulsqueda de Oportunidades
de Negocios.

= Contactar a clientes y
mercados meta.

= Emision o recepcién de
cotizaciones.

= Evaluacion del proyecto.

= Efectuar las negociaciones
necesarias.

Administrativos

- En caso necesano, emltlr un . -

contrato que establezca
principalmente los términos
de pago y de cobranza.

Comercio Virtual
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» Logistica.-

La labor de esta area sera la de optimizar el poode distribucién del producto. Y
para ello deberan coordinarse distintas etapagrib@era de ellas integrara todo aquello que
involucre al producto susceptible de comercialaano lo es su envase, embalaje, etiquetado,

normas, regulaciones y restricciones arancelarrasarancelarias que éste requiera.

La segunda etapa involucra todos los costos reladms a la distribucion del
producto desde su lugar de origen o de fabricaua®ta el lugar de destino. Para delimitar las
responsabilidades de cada una de las partes, poply en el caso de una transaccion
comercial internacionadel importador y el exportadoasi como para obtener los costos de
distribucion de acuerdo a dichas responsabilidades necesaria la eleccién del INCOTERM
o término de negociacion que ambas partes hayadaam para la efectuacion de la entrega

de las mercancias.

Como parte de la segunda etapa también deberainselégs medios de transportes
mas adecuados de acuerdo al producto y el lugdesteno. Por ejemplo para un producto no
perecedero que va desde Brasil hasta Portugareddorte idoneo seria el maritimo ya que se
trata de un viaje trasatlantico y de un producte por su naturaleza puede sufrir la espera de

2 0 3 meses que dura la travesia.
La tercera etapa va relacionada al pago y a laaoahrde las mercancias para lo cual

debe anticiparse un contrato que responsabilies partes y elegir los bancos que estaran

involucrados en ello.
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* Finanzas y cobranzas.-

Sera el area encargada de llevar a cabo la ge#tidnciera de la empresa, cuyas

funciones seran:

- Realizar y analizar la contabilidad de la empresa.

- Analizar la obtencion de fuentes y lineas de fif@n@nto para la propia empresa.
- Analizar el concesion de créditos para los clientes

- Contratacion de seguros, previo analisis, seguyeptos.

- Coordinacion y contacto con los bancos.

- Analizar las formas de pago, segun proyecto y tdien

- Cobranza de las mercancias.
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4.1.2 OPERACION LEGAL

Introduccion.-

Una empresa o sociedad como lo es la comercialiaasi® encuentra regida por el
“Derecho Mercantil”, que es aquél que regula lasvidades de comercio y las operaciones

juridicas que se llevan a cabo entre los comesayntos no comerciantes.

Asi pues, las disposiciones generales que rigexs admerciantes en sus operaciones

mercantiles, se encuentran legalmente estableeidaklibro titulado “Codigo de Comercio”.

El Articulo 3 de éste codigo, nos menciona a quiénes en dereehcamtil se les
considera“comerciantes” En su primera fraccion se refiere a los cometesmrcomo
personas fisicas que teniendo capacidad legal gjaraer el comercio, hacen de él su

ocupacion ordinaria.

La segunda fraccion esta dirigida a las personaales) las cuales seran consideradas
comerciantes siempre que sean constituidas coglareela Ley General de Sociedades
Mercantiles (LGSM)”.

Por ultimo, el articulo nos habla en su terceracitm de las sociedades extranjeras o
agencias y sucursales de éstas, las cuales sersideradas comerciantes cuando dentro del

territorio nacional ejerzan actos de comercio.

También elArticulo 5 de éste cbdigo, nos sefiala que toda personaisgsad moral,
podra contratar y obligarse siempre que las migey&s no se los prohiba expresamente y en
suArticulo 12 nos menciona que “los corredores, los quebrada®imabilitados y los que
por sentencia hayan sido condenados por delitogacta propiedad”, no podran ejercer el

comercio.
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Finalmente es importante que quien establezca unpresa como lo es la

comercializadora, conozca cuéles en derecho médrsantonsideran actos de comercio y

cuales no lo son de acuerdo aAstculos 75 y 76el multicitado Caodigo:

VI.
VII.
VIII.

XI.
XILI.
XIIl.
XIV.
XV.
XVI.
XVII.

Se consideran Actos de Comercio.-

Todas las adquisiciones, enajenaciones y alquilesrfficados con propoésito de
especulacion comercial, de mantenimientos, articulauebles o mercaderias, sea en
estado natural, sea después de trabajados o labrado

Las compras y ventas de bienes inmuebles, cuand@agan con dicho propésito de
especulacién comercial;

Las compras y ventas de porciones, acciones y aulitiges de las sociedades
mercantiles;

Los contratos relativos a obligaciones del Estaddras titulos de crédito corrientes en
el comercio;

Las empresas de abastecimientos y suministros;

Las empresas de construcciones, y trabajos publipasados;

Las empresas de fabricas y manufacturas;

Las empresas de transportes de personas 0 COB#S/I[@o0 por agua; y las empresas de
turismo;

Las librerias, y las empresas editoriales vy tipcas,;

Las empresas de comisiones, de agencias, de afidemaegocios comerciales, casas de
empefio y establecimientos de ventas en publicareda

Las empresas de espectaculos publicos;

Las operaciones de comision mercantil;

Las operaciones de mediacion en negocios mercsntile

Las operaciones de bancos;

Todos los contratos relativos al comercio marityn@la navegacion interior y exterior;
Los contratos de seguros de toda especie, siempreegn hechos por empresas;

Los depdsitos por causa de comercio;
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XVIII. Los depoésitos en los almacenes generales y todaspkraciones hechas sobre los
certificados de depdésito y bonos de prenda librpdo$os mismos;

XIX. Los cheques, letras de cambio o remesas de dieenoal plaza a otra, entre toda clase
de personas;

XX. Los vales U otros titulos a la orden o al portagdas obligaciones de los comerciantes,
a no ser que se pruebe que se derivan de unaedusida al comercio;

XXI. Las obligaciones entre comerciantes y banquero®) sbn de naturaleza esencialmente
civil;

XXIIl. Los contratos y obligaciones de los empleados sledmerciantes en lo que concierne
al comercio del negociante que los tiene a su@ervi

XXIIl. La enajenacion que el propietario o el cultivadagdn de los productos de su finca o
de su cultivo;

XXIV. Las operaciones contenidas en la Ley General déo$iy Operaciones de Crédito.

No seran considerados actos de comercio.-

La compra de articulos o mercaderias que paraso asnsumo, o los de su familia,
hagan los comerciantes: ni las reventas hechaslperos, cuando ellas fueren consecuencia

natural de la practica de su oficio.
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Bases para elegir el tipo de organizacién legal

Las Sociedades Mercantiles deberan ser constitledaémente conforme alguna de
las especies reconocidas en el articulo 1° de ia General de Sociedades Mercantiles
(LGSM).

Es importante destacar que una empresa comeaciatia puede constituirse con el
tipo de sociedad mercantjue mejor se adapte a sus necesidades y objetwagie de
acuerdo al esquema que se presenta en éste Bbina, elegido para su constitucion el de una

“Sociedad AndGnima”, por las siguientes razones:

La responsabilidad de los socios esta limitadaahast el monto de sus aportaciones.
La propiedad es transferible.
Entidad legal independiente.

Puede estar administrada por un Consejo de Admaniéh

ok~ 0N R

Duracion ilimitada.
6. El capital puede aumentar por aportacionetefgoses de los socios 0 admisién de nuevos

integrantes; o bien disminuir por retiro parciabtal de las aportaciones.

Caracteristicas especificas de una Sociedad Anénima
b) El capital social minimo para su constitucion e$5@,000.

b) Debera contar minimo con 2 socios y un maximitado.

Los elementos estructurales de la comercializadtgaformacion y estratégicos del
negocio, se ajustan al tipo de Sociedad Andnimagemabquella que se adapta a sus recursos
primarios y a las necesidades de la empresa emocaan

1.- La planeacion estratégica del negocio.
2.- El capital requerido o nivel de inversion.

3.- Giro del negocio, es decir, a las actividades igaliza y a los servicios que ofrece.
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Establecimiento legal de la empresa comercializaafor

A. TRAMITACION DE LA DENOMINACION O RAZON SOCIAL ANTE LA
SECRETARIA DE RELACIONES EXTERIORES

B. INSCRIPCION AL REGISTRO PUBLICO DE COMERCIO

C. ELABORACION DEL ACTA CONSTUTIVA

El acta debera ser constituida por la comparecemt@&Notario, y de la misma forma

se haran constar sus modificaciones.

Es conveniente hacer del conocimiento a la persodigada de realizar el acta
constitutiva, de todos los objetivos que como esgrEomercializadora pretende lograr, asi,
como de la misidbn de ésta y demas caracteristicpartycularidades necesarias para la
realizacion de la misma. Posterior a ello, debeadizarse un analisis minucioso del acta, de
modo que no exista adhesion u omision de activilape pueda afectar al cumplimiento

normal de las operaciones de la empresa.

Objeto social

Para efectos del acta constitutiva: la comercidbra sera constituida en la ciudad de
Morelia, Michoacan y tendra como objeto social dmpra venta, intermediacion, comision,
importacion y exportacion a cuenta propia y ajepamkrcancias, instalacion, reparacion,
prueba y diagndstico, mantenimiento, supervisiomer@amiento, subarrendamiento,
distribucion y comercio en general de producto®g@eateros y mercancia seca, asi como de

prestar los servicios de representacion, admitiigdsay promocionales, y brindar asesoria en

“"En el anexo Ill se presentan algunos de los foomgtsolicitudes necesarios para el establecimi¢agal de
la empresa comercializadora.
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los conceptos establecidos anteriormente y conferfas necesidades del mercado nacional e
internacional. La suscripcion de todo tipo de catiotrmercantil, civil o laboral y de

suscripcion de titulos de crédito para el cumplituedel objeto social de la misma.

D. INSCRIPCION AL REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES

Posteriormente corresponde realizar su inscripagdn el Registro Federal de
Contribuyentes para la obtenciéon de la Cédula dmtificacion Fiscal, y de la firma

electronica avanzada ante la Secretaria de Hacie@dédito Publico (SHCP).

E. INSCRIPCION AL PADRON DE IMPORTADORES

De acuerdo a las actividades comerciales y sesvigjae ofrece la empresa
comercializadora, dentro de las cuales se encuéatnaealizacion de importaciones de
mercancias provenientes del extranjero, es neaeséiinscripcion de la empresa en el

“Padron de importadores”, para lo cual re requigir@plir con los siguientes requisitos:
1.- Estar inscritos en el Registro Federal detlmuyentes.

2.- Encontrarse al corriente en el cumplimietgdas obligaciones fiscales.

3.- Solicitar ante el Servicio de Administracionbltaria (SAT), la inscripcién al
Padrén de Importadores, para lo cual debera eavicavés de mensajeria, el formato
denominado “Solicitud de inscripcion al Padron dgdrtadores y/o al Padréon de

Importadores de Sectores Especificos”.

El formato de solicitud debera enviarse en origindios copias con firma autégrafa,

anexando fotocopia completa y legible de los sige® documentos:
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A. Acta constitutiva de la empresa o del acta dendea en la que se faculta a la
persona que firma la solicitud para realizar aadesadministracion, en caso de que el

promovente sea persona moral.

- Si la persona fisica es representada por una éepmsona, debera adjuntar
carta poder notarial en la que se le faculte peabzar este tramite.

« En ambos casos no se admitira la gestion de negocio

« Tratandose de representantes legales extranjezberah anexar copia legible

de la forma migratoria autorizada por la Secre@ei&obernacion.

B. Documento original que compruebe el encargoeradt al o los agentes aduanales

para realizar las operaciones de comercio extgréog el despacho de mercancias.

Vigencia del tramite.-

La Inscripcion al Padron de Importadores es pongi@ indefinido, sin embargo hay
gue tomar en cuenta que podra proceder a la suépetsl mismo en cualquiera de los

siguientes casos:
a) incumplimiento de obligaciones fiscales y

b) en caso de incurrir en alguna irregularidad istaven la Ley Aduanera.

F. TRAMITACION DEL ENCARGO CONFERIDO

Este tramite es obligatorio y necesario para reaktividades de comercio exterior.
Debera presentarse ante la Administracion Generalddianas (AGA), en razon de conferir el
encargo del despacho aduanero de mercancias & agkranal, de modo que éste actie como
consignatario o mandatario y puedan realizar sueragpnes, utilizando el formato
denominado “Encargo conferido al agente aduana paalizar operaciones de comercio

exterior y la revocacion del mismo”.
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4.1.3 ENFOQUE ESTRATEGICO

Filosofia Corporativa

En un mundo que se caracteriza por los aceleraubios, la empresa debera estar a
la vanguardia, asumiendo sus actividades con pooi@smo, aceptando los retos y
garantizando las soluciones, de tal manera que fnagi2 a cualquier suceso que se cruce en

las operaciones de la organizacion.

Aprender a trabajar en equipo es uno de los retesigben perseguirse a toda costa, y
su unién permitira la coordinacion, organizaciaroynunicacion para el logro de sus objetivos

y metas.

La lealtad del equipo que conforma la organizacgdnuno de los valores mas
importantes, por ello, integrar un personal confiabapaz y con buena disposicion, sera tarea
conjunta de la empresa, quien deba hacer partieides integrantes de la compaiiia en la
toma de decisiones por medio de sugerencias, obegto de cursos, capacitaciones e

incentivos, reconociendo asi, que el personal ekilaepara el éxito de toda organizacion.

Para la empresa no solo es importante declarar filogfia que la rija como
institucion, sino que es primordial que la filosompresarial sea la que los clientes y
proveedores perciban y que la distancia entre tehp@l de participacion idénea, frente a las
adquisiciones gque real y efectivamente se realisea,cada vez menor. La compafiia debera
estar siempre comprometida en ser una empresa towgpejue brinde valor agregado a los
servicios y productos que comercialice, haciend® werdadera administracion de la calidad

total que garantice la satisfaccion de clientesycaddos meta.
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Visiéon

Ser una empresa competitiva, de clase mundial,coee estrategias comerciales y
soluciones integrales que satisfagan las necesiqadpias y de todos sus clientes en el ramo

de la comercializacion, importacidn y exportaci@mnaercancias.

Mision

Generar beneficios econdmicos propios y a prodestonediante la captacion de
oportunidades de negocio en los mercados naciomalesernacionales y que la empresa

ejecute a través de la comercializacion de meraancia promocion de sus servicios.

Objetivo General

Contar con un panorama amplio de oportunidadesosnmiercados domésticos e
internacionales, que logre alcanzar la captacid@ivgrsificacion de la oferta y la demanda
para la comercializaciéon de productos y ofrecintatd servicios que de ello surjan, y que de
acuerdo a una planeacién, regulacion y control ideersas, incrementen los niveles de

competitividad y liderazgo en el mercado.

Objetivos Especificos

1. En pro de la economia nacional, del propio estade Ja empresa, uno de sus objetivos
sera la busqueda de oportunidades de comercidlizaai relacion a la oferta exportable de
productores mexicanos, principalmente de las migegiuefias y medianas empresas, asi

como de canalizar hacia el exterior de excedergda produccion mexicana.

2. Realizar alianzas estratégicas con empresasardalas al comercio de mercancias como
lo son las empresas transportistas de mercaneissgermpacadoras, los almacenes, las

agencias aduanales, las certificadoras, etc.
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3. Cumplir con las regulaciones y restricciones nmaneelarias necesarias en el comercio
internacional de mercancias, brindando especiatemsia a las normas sanitarias (de
inocuidad, bioterrorismo y otros) relacionadassagdroductos perecederos, asi como de las

medidas de preservacion de las disposiciones @caig

4. Evitar canales de comercializacién innecesarios.

5. Ser un medio para satisfacer las necesidades mardas del mercado nacional e

internacional.

6. Establecer una estrategia de atencion a clieotebase a ofrecer soluciones integrales.

7. Incrementar la calidad de los servicios y la satisbn de los clientes para lograr su
lealtad.

8. Ofrecer mayores beneficios econdmicos a los clenteediante estrategias comerciales

gue se creen para reducir sus costos como pueliegareracion de economias a escala.

Metas

1. En el primer afio de actividades de la empresa rdel@ecutarse por lo menos el 80% de
12 de los proyectos planteados para dicho periodo.

2. Ampliar y mejorar en el primer afio de actividadeda comercializadora, un “Manual del
Sistema de Control de Calidad” que describa endoctara y coherente la estructura de
calidad de la empresa, de manera que sirva comssiama de gestion para todas sus areas
funcionales y para la prestacion de servicios cst@nelares de calidad previamente

definidos.
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3. Realizar una revision sistematica del “plan estmadty operativo de la empresa”, de modo
gue se lleven a cabo las adhesiones u omisionéagrges en base a las experiencias del
primer afio y permita ser una empresa cada vez ficéente y eficaz para el logro de sus

objetivos.

4. Captar oportunidades de suscripcion en licitacion@articipar en por lo menos una de
ellas, para la comercializacion de algun(os) prta{sy, dentro de los primeros dos afios y
hacer participe continua a la empresa en ested@épeventos, de modo que aumente su

prestigio y su cartera de clientes.

5. Buscar la participacion en ferias y exposicionen@aiales para la adquisicion clientes y

nuevas oportunidades de negocios y de acceso aadwosrc
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4.1.4 FORTALEZAS Y DEBILIDADES

Factores Internos

Fortalezas.-

1. Contar con personal especializado que proporcienacgs de calidad, en orden y tiempo

a sus clientes.

2. Incrementar la competitividad al ofrecer paquetessdrvicios integrados a sus clientes

facilitandoles el ejercicio de sus operaciones.

3. Poseer los medios necesarios que requiere una sangeseste giro para poder ofertar

servicios y realizar operaciones de comercio natiennternacional.

4. Inversibn minima para iniciar operaciones, lo qus permite emprender con relativa

facilidad econémica la empresa.

5. Opera distintos negocios al mismo tiempo, es dew@nejar distintas lineas de productos y

por consiguiente distintas fuertes de ingresos.

6. Libertad absoluta para cambiar fuentes de abastoaadierdo con las demandas del

mercado, lo que le permite tener flexibilidad padaptarse a cambios en el mercado.

7. Flexibilidad para abandonar situaciones no rensahieercados decrecientes, modas en
declive, etc.

8. Trabajar con diferentes divisas que permitan derelgnanera eludir los riesgos cambiarios

e incluso obtener utilidades en el cambio de unaada a otra.
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Debilidades.-

. Baja experiencia, ya que es una empresa que caaeemzcursionarse en el mercado e
internamente debe sufrir un ajuste de adaptacidia desma en el modo como llevara a
cabo las operaciones.

Reducido numero de clientes a quiénes comerciasimarproductos y de mercados que

deseen adquirirlos al inicio de las operacionetadampresa, lo que requerira tiempo para

captar su atencion y su fiabilidad en ella.

No contar con la exclusividad de algun producto.

Riesgo de errores y omisiones efectuados por leemmatizadora que le pueden causar
grandes pérdidas econdmicas, asi como la pérdidasdeientes y mercados.

Toma tiempo considerable el crear una clienteldicoa.
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4.2 SERVICIOS QUE OFRECE LA EMPRESA

Intermediacion

Es cuando la empresa funge el papel de intermaddatre los clientes y el mercado,
cuyo propésito serd el de trasladar cualquier optoducto o mercancia desde su punto de
fabricacion, extraccion o produccion; hasta dorelerscuentre el mercado que lo adquiera y
que éste no sea el consumidor fiftl.

Como intermediaria la empresa se puede clasifitar e

Mayorista.-

Sera la efectuacion de ventas a gran escala glieerta empresa en los mercados y/o

empresas minoristas, para que éstos:

A. Distribuyan el producto al consumidor final.

B. Los consuman durante el desarrollo de otra activida

La ganancia como empresa mayorista consiste eeneffibio obtenido sobre la venta

de los productos.
Comisionista.-

Consiste en la venta de articulos que los clielgestorguen a consignacion a la

empresa, con lo cual podra obtener una comisiéredalventa efectuada.

“8 Nota: La distribucién de productos desde su pudéo fabricacion, extraccién o produccién hasta el
consumidor final, es la tarea principal que desefgrelas empresas minoristas.
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Servicios de Representacion
Consiste en la realizacion de transacciones dem@o nacional e internacional que
realiza la empresa comercializad@anombre de otras empresas quienes les ofrece sus
servicios especializados.
Las operaciones de representacion que se ofreadassiguientes:
- Importaciones.
- Exportaciones.
- Compra — venta de mercancias en el mercado nacional
Servicios de Asesoria

Estos servicios se ofrecen en los siguientes rubros

Respecto a actos vy formalidades.-

- Tratamiento arancelario.

- Asesoria acerca de la documentacion, regulacionestgicciones arancelarias y no
arancelarias aplicables para la importacion y egp@n de mercancias al/del territorio
nacional.

- Aplicacion del trato arancelario preferencial d& f@ercancias originarias de alguno de
los paises con los que México haya firmado Trataedsibre Comercio.

- Asesoria para la elaboracién en contratos.

- Asesoria en seguros que cubran la mercancia gsado.

- Contactos con transportistas, aseguradoras, ageadi@nales, etc.
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Respecto a mercados:

- Situacién de la empresa en relacion al mercadd Yoesterior.

- Determinacién de costos y precios de importaciérportacion.

- Listados de contactos en el exterior (clientesrpoédes, mayoristas, etc.).
- Requisitos para el embalaje y etiquetado de product

- Referencias comerciales sobre importadores extjenacionales.

- Oportunidades comerciales: oferta y demanda dauptos y servicios.

- Andlisis y asesoramiento de la logistica nacionaternacional.

- Informacién sobre ferias y exposiciones nacionalggernacionales.

- Informacién y asesoria para la aplicacion y eletail@ la cotizacion mas conveniente.
- Seguimiento de los embarques de bodega a boddgago real.

- Rastreo de la mercancia.

- Elaboracion de plan de exportacion e importacion.

- Presentacion de la oferta exportable.

- Seguimiento de la importacién o exportacion.

- Andlisis, control y seguimiento de cartera de ¢éen

- Analisis y evaluacion de la competencia.

Servicios Administrativos

Se refiere a la solicitud y realizacion de trasyitasi como de la gestoria en las

diferentes dependencias, con el objetivo de loguee el cliente pueda cumplir con los

requerimientos necesarios para el ejercicio deopesaciones. Estos servicios integran los

principales tramites, los cuales se citan a coatiun:
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Tramites ante dependencias gubernamentales.-

Servicio de Administracion Tributaria, SAT .-

- Registro en el padron de importadores, padron saltecencargo conferido y
revocacion al agente aduanal (carta encomienda).

- Reincorporacién al padron de importadores.

Secretaria de Economia, SE.-

- Certificados de origen.

- Permiso de importacion y/o exportacion.

- Regqistro Altex, Pitex, Prosec, Ecex, y Draw Back.
- Certificados de Contraste.

- Certificados de barreras no arancelarias.

- Visa textil.

Secretaria de Salud.-

- Certificado para la exportacion de libre venta.
- Certificado para la exportacion de conformidad denas practicas sanitarias.
- Certificado para exportacion de analisis de pramuct

- Permisos Sanitarios Previos de Importacion.

95



Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollor&®uPesca y Alimentacion, SAGARPA.-

- Certificado fitosanitario internacional (exportati@e vegetales, sus productos y
subproductos).

- Certificado fitosanitario para importacion.

- Certificado zoosanitario de exportacion.

- Certificado zoosanitario para importacion.

Secretaria de Medio Ambiente y Recursos Natur8ESARNAT .-

- Certificado fitosanitario de importacion.

- Certificado fitosanitario de exportacion.

- Autorizacién para la importaciéon y exportacion dsiduos peligrosos.

- Certificados de exportacion y reexportacion de tav@ncion sobre el Comercio

Internacional de Flora y Fauna Silvestre (CITES).

Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, IMPI

- Registro de marcas y logotipos y obtencion delditie patente ante el IMPI.

Secretaria de Relaciones Exteriores.-

- Autorizacién para obtener la denominacion socieh gampresas de nueva creacion.
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Otros servicios administrativos.-

- Permisos especiales para productos especificos.

- Otros documentos necesarios para la importaciéxpgreacion de mercancias como
por ejemplo: el documento de transporte o carfaodie, certificados de calidad, etc.

- Obtencion del cédigo de barras.

- Elaboracion de pedimentos de exportacion e impioriac

- Tramitacién de seguros que cubran la mercancianasiado.

- Brindar nexos con empresas trasportistas, empamda@amacenes de depdsito,
agencias aduanales, empresas especializadas eseb dlel producto, envase y

embalaje.

Servicios Promocionales

Es aquel servicio que proporciona la comercializa@ootra empresa, cuyo objetivo es

lograr un acercamiento de sus productos a posihéeges que deseen adquirirlos, mediante:

- Exposicién de los productos en ferias comerciales.
- Envio de muestras fisicas.
- Exposicidon de productos mediante la pagina WEBadevipresa comercializadora.

- Publicidad a través de revistas especializadas.
Comercio Virtual
Se refiere a la venta de productos y servicios rgakce la empresa por Internet y para
ello serd necesaria la construccién de la pagind8 Wk donde el usuario pueda ubicar

primeramente los servicios que se ofrecen y la rmade efectuar el contacto con la misma

empresa.
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4.3 CLIENTES Y MERCADOS POTENCIALES

4.3.1 IDENTIFICACION DE CLIENTES Y MERCADOS

A continuaciéon se muestra un esquema que expliéesuwson los clientes y los

mercados que atendera una empresa comercializadora:

Esquema 6.- Clientes y mercados potenciales.

CLIENTE == | COMERCIALIZADORA | == MERCADO

U U

Empresa o productor Comprador de la
que realiza la fabricacion mercancia.
y venta de la mercancia.

Quien ofrezca sus servicios de:

0 Intermediacion:
Mayorista.

Comisionista.

Representacién,
Asesoria,

Administrativos,
Promocionales y
Comercio Virtual

O OO0 oo
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Operacién de la empresa en relacién a sus clignmescados.-

Funciones principales en relacion a los clientes

La empresa podra obtener nuevos clignteantener el

contacto con ellos a través de los siguientes rsedio

- Directorios,
CONTACTO - Via telefénica vy electronica,
- Ferias y exposiciones,
- Visita de representantes y
- Contacto directo.

Los clientes a los que la empresa demauod productos
pueden seran aguellas empresas o productores glieamela
fabricacion y venta de la mercancia. A éstas emaprda

DEMANDA DE comercializadora les demandara: las cotizaciors®sdsobre st
PRODUCTOS capacidad productiva, adaptacion del producto derdo a los

requerimientos, y les expondra los demas aspedagativos y
cuantitativos referentes a la mercancia, que reml#& e empresa

comercializadora para concluir finalmente en la p@mo

adquisicién de los productos.

<
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En esta fase se negocia la compra deéasancias y para

ello es importante tratar los siguientes puntos:

- Realizar la entrega de la documentacién e infoidnac
que solicite el cliente.

- Fijar las comisiones, en el caso de intermediacion.

NEGOCIACION - Fijacion de los precios sobre los servicios coattas.

- Establecer los términos relativos a la entrega ake| |
mercancias y de los Incoterms para las transaccione
internacionales, asi como de los plazos y formapad®
de dichas mercancias.

- Establecer los costos de operacion.

La empresa comercializadora siempreedelestablecer
contratos con sus clientes. En ellos se contempldes
obligaciones y responsabilidades de cada una deddss, de

REALIZACION DE _ o
manera que sean cubiertos los puntos mas impastaotao lo

CONTRATOS » _ o o
son: la absorcion de riesgos, términos y condicaiecompra \
entrega la mercancia, Incoterms, plazos y formagage de las
comisiones o de la mercancia, etc.
PAGO DE La empresa debera efectuar el paga eeercancia a los

MERCANCIAS/ clientes, o bien, cobrar la comisiéon que le comasp cuandc
COBRO DE actle como intermediaria comisionista, todo estaalerdo a las
COMISIONES formas, plazos acordados en los contratos y mama@i@so.

Luego del pago de la mercancia proéeldeadquisicion
ADQUISICION DE de ésta, de acuerdo a los términos previamerdblesidos y
LA MERCANCIA pactados con el cliente bajo contrato.
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La comercializadora debe cerciorarsaateer obtenido |
CIERRE DE mercancia tal como se establecio en el contrato lpsetérmino
OPERACIONES ||y condiciones convenidas, de modo que pueda reclata

inmediato cualquier anomalia con respecto a la aneie.

Funciones principales en relacién a sus mercados

La empresa debe realizar una selecd@®itos mercados

v

gue desee atender y para ello se basara en ursigaoBdn que
contemple los criterios de seleccidn y los aspect@aditativos y
cuantitativos de dicho mercado. Ademas, es conueniéa
PROSPECCION creacion de una base de datos, que incluya losltadss
obtenidos mediante las investigaciones y asi fofmaartera de

mercados de la empresa.

El contacto se logra a través deilggisntes medios:

- Directorios,

- Via telefénica y electronica,
CONTACTO - Ferias y exposiciones,

- Visita de representantes y

- Contacto directo.
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OFERTA DE La empresa comercializadora comenzaraofrecer los
PRODUCTOS productos y servicios a sus mercados, en dondetrauasto los
aspectos relativos al producto como las ventajaslglempresa
v puede proporcionarle en los servicios que ofrece.

SERVICIOS

En esta fase se negocia la venta den&asancias y para

ello es necesario tratar los siguientes puntos:

- Solicitud de informacién al comprador (Ej. Datcscéiles,
denominacion o razén social, etc.).

- Fijacion de precios tanto de los productos comdode

NEGOCIACION servicios que se contraten.

- Fijar los términos de la entrega de la mercangeegisar
el Incoterm con el que se llevara a cabo la negiisia

- Realizar la adaptacion del producto; de su envase,
etiquetado y embalaje de acuerdo a los requeriosedte|

comprador.

La empresa comercializadora siempreedelestablecer
contratos con los compradores. En ellos se conteapllas
obligaciones y responsabilidades de cada una deddss, de
REALIZACION DE || manera que sean cubiertos los puntos mas impcstanteo lo

CONTRATOS son: la absorcidon de riesgos, términos y condicate venta
entrega de la mercancia, Incoterms, plazos y foeagago de

las comisiones o de la mercancia, etc.
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COBRANZA DE
MERCANCIAS

La empresa efectuara la cobranza de dscancia, de

acuerdo a las formas, plazos acordados en elatontr

DISTRIBUCION O
ENTREGA DE LA
MERCANCIA

En esta fase se lleva a cabo la logigtianeada para la
salida y entrega de la mercancia desde su purdagin al de
destino y de acuerdo a los términos previamensblesidos y

pactados con el comprador bajo contrato y cotiracio

CONFIRMACION
DE
CONFORMIDAD

La empresa deberd asegurarse de que dogrocesa
(hasta el momento de la misma entrega de la mde;aei las
condiciones y términos convenidos), se haya ra&tizcon
satisfaccion y en beneficio para ambos, esto coarte e la
atencion y servicio pos venta a sus compradoregrerde las

negociaciones futuras.
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4.3.2 SELECCIONY ACCESO A MERCADOS META

Parte de la labor que tiene una empresa comemuialia, se encuentra la busqueda de
nuevos nichos de mercagade clientes potencialesn funcion de sus propias actividades y

servicios que ofrece.

Estos mercados se pueden encontrar tanto en etcandmional como en el caso del
comercio interno y de las importaciones y en ebifominternacional en el caso de las
exportaciones. Sin embargo los mercados tambi@ertisu propia clasificacion y antes de
partir con la seleccion y acceso a ellos, es ndoesanocer cuales son los tipos de mercado
gue hay, en qué consiste cada uno y saber cuakdtodeseran los que satisface una empresa

comercializadora de acuerdo a los servicios quecefr

A. MERCADOS QUE SATISFACE LA COMERCIALIZADORA
La empresa comercializadora de acuerdo a la amgaiieza y versatilidad que tiene en

cuanto a los servicios que ofrece, se encuentradsiten distintos mercados los cuales puede

satisfacer, los cuales son:

Mercado de Consumo.-

La comercializadora contribuye en la satisfacciéhndercado de consumo, aunque de
manera indirectaal ser participe en la cadena de los canales dercw@tizacion y lograr ser
un medio para que finalmente otras empresas miasrigealicen la entrega directa a

individuos y familias que son el consumidor final.
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Mercado Industrial o Empresarial.-

Este mercado se encuentra integrado por las ernspiedastriales nacionales y
extranjeras, que adquieren insumos para transftosnan algun otro bien, ya sea que los
utilicen como materia prima, parte o component®tde proceso, 0 por empresas en general

para poder funcionar en forma adecuada y llevaba sus operaciones primordiaf@s.

Mercado Institucional.-

Esta constituido por las instituciones y empresabkicrativas nacionales y extranjeras
como lo son: universidades, museos, hospitaleslicaitos, instituciones de caridad, y en
general de un sin nimero de organizaciones soc@les requieren adquirir nuMerosos

productos y servicios para lograr sus fines sagiale

Mercado de Reventa.-

Esta conformado por individuos y organizacionese(mediarios), que adquieren
mercancias con el proposito de revenderlas. Estead® permite transacciones nacionales e
internacionales, es decir, las importaciones y gapmnes de bienes y/o productos. Algunos
ejemplos de intermediarios que se encuentran emestado y a los cuales puede satisfacer
concretamente la empresa comercializadora son Igsiestes: minoristas, agentes

comerciales, brokers, etc.

49 CARLOS MORALES, Troncoso; “Plan de Exportacién”pé sus productos al mundo; México; 12 ed.,
Pearson Educacién; 2000.
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Mercado de Servicios.-

La empresa comercializadora puede satisfacer logcames de servicios,
proporcionandoles a estos bienes para que puedear kus fines. Algunos ejemplos pueden
ser la venta de camiones, traileres, etc. pararemap transportistas o bien, la venta de

modems y equipos para empresas que brinden sardieioomunicacion, entre otros.

Mercado Gubernamental.-

Se conforma por las instituciones de gobierno osdetor publico que adquieren los
bienes o servicios a ser utilizados en sus propistalaciones como mobiliario y equipo,
papeleria, maquinaria; asi como para llevar a caisoprincipales funciones, las cuales son
principalmente del tipo social, por ejemplo: drengavimentacion, limpieza, provision de

energia eléctrica y agua potable, entre otras.

Dado que el gobierno actualmente maneja una grarsitiad de actividades, se ha
convertido en un gran mercado para productorevgnoedores, siendo éste ultimo el papel
gue desempeiia la “empresa comercializadora” alrssimar de bienes y servicios al mercado
gubernamental, proporcionandole a su vez los sesvie solicitud de cotizaciones, eleccion
de proveedores, realizacion de la negociacion, &gto en pro de ofrecer a las entidades

gubernamentales las mejores opciones de compra.

Ejemplos de instituciones de gobierno son: la CmmiEederal de Electricidad (CFE),

Petréleos Mexicanos (PEMEX), el ejército, las fasrarmadas, entre otras.

106



B. CRITERIOS DE SELECCION DE MERCADOS

Antes de acceder a los mercados, es necesariordesircriterios para seleccionarlos
y asi poder elegir nuestro mercado meta.

A continuacion se definen éstos criterios de séleccque principalmente estan
enfocados a la busqueda de mercados en el extraggique supone una tarea mucho mas
ardua que la de encontrar un mercado en nuestmoppais (que es mejor conocido y de
mayor acceso), sin que estos criterios dejen dérsarla empresa para la seleccion de
mercados meta nacionales.

a) SITUACION DE LA INDUSTRIA O SECTOR

La comercializadora debera realizar un analisisesebescenario actual de la industria

o sector del que se trate, tanto en el mercado éskito como internacional, segun sus
objetivos.

Si el objetivo es encontrar un cliente potenciakeémercado doméstico, entonces el
analisis se enfocara a conocer los principalesyatodes o fabricantes del mismo producto en
el pais, su penetracion, crecimiento, estabilidpdrjicipacion que tiene la industria o sector y
conocimiento de otros importadores del mismo gite, manera que se logre obtener un

panorama actual y real de las oportunidades y eésaen relacion al mercado.

Para la busqueda de nichos de mercado en el exteriempresa debera tener una
vision panoramica en el ambito internacional y abimtras empresas el mismo giro. Para ello
debe conocer los principales paises productoresbgrscuales son los que principalmente
exportan e importan de acuerdo al sector de sitdféto, ademas de proporcionar datos

importantes sobre la situacion de industrias hogaden el extranjero que permite identificar
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qué paises pueden ser los mercados principalesuestros productos y cuales nuestra

principal competencia.

Finalmente, para ambos mercados, se deberan wastrutodos los datos obtenidos

de la industria o sector:

- Datos relativos a la produccion,

- Datos de las exportaciones e importaciones debis€atinima de tres afos), en
volumen y valores monetarios, y
Preseleccion de los nichos de mercado mas atradtwvdo para el mercado doméstico

como para el internacional (posibles paises conroades meta).

c) PLAN DE SELECCION DE MERCADOS

Se refiere a la evaluacion objetiva y profesiomalasd alternativas que tiene la empresa
comercializadora (mercados preseleccionados), dadrbera realizarse mediante el analisis
de los aspectos méas importantes del mercado commusstran en el siguiente ejemplo
primeramente con el plan de seleccion para mercddogesticos y luego con el plan de

seleccidn a seguir cuando se trate de mercadosactenales.

Tabla 11.- Plan de seleccién para mercados doméstice internacionales.

Mercado Nacional (Estado o regién). A B C D E

- Producto Interno Bruto (PIB) per capita,

del estado o regién de que se trate.
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Determinar de acuerdo al PIB, el
ingreso que corresponda per capita
(ingreso bajo, medio bajo, medio alto

alto).

0o

Paridad del Poder de Compra (PPP de

sus siglas en ingléBurchasing Power

Parity).

Tamaiio y tendencias del mercado.

Consideracion de los Acuerdos y
Tratados Internacionales (cuando seg

caso de las importaciones).

L el

Apoyos gubernamentales e

institucionales.

Sondeo de costos: fletes, seguros y

transportes.

Facilidad de distribucion del producto

(canales).

Otros.
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Mercado Extranjero (Pais). A B C D E

- Producto Nacional Bruto (PNB) per
capita, del pais o nacién de la que se
trate.

- Determinar de acuerdo al PNB, el
ingreso que corresponda per capita
(ingreso bajo, medio bajo, medio alto|o

alto).

- Establecer si el pais preseleccionado
corresponde a una economia avanzagda,
Si es un pais en transicion o se trata de

un pais en vias de desarrollo.

- Paridad del Poder de Compra (PPP de
sus siglas en ingléBurchasing

Power.Parity.

- Tamafo y tendencias del mercado.

- Consideracién de los Acuerdos y
Tratados Internacionales.

- Apoyos gubernamentales e

institucionales.

- Sondeo de costos: fletes, seguros y

transportes.
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- Estabilidad politica, social y econdémica.

- Afinidad cultural.

- Facilidad de distribucién del producto

(canales).

- Oftros.

c) ASPECTOS CUALITATIVOS DEL MERCADO

Una vez que la comercializadora ha elegido de esusealternativas, es necesario
realizar el estudio del mercado de dicho estadai®, desde el punto de vista tanto cualitativo
como cuantitativo. En cuanto a los aspectos ctighis se debe conocer como se segmenta el

mercado para el producto, en relacion al estacdigiegido.

Es necesario recordar que la empresa comerciateadalizara la segmentacion del
mercado, pero siempre en funcién de loefcados empresariale¥” los cuales satisface de

manera directa y lo hara de acuerdo a los parasetm® se citan a continuacion:

¥ De acuerdo a los “mercados que satisface la emprgsa se explicaron anteriormente, se recuerda fue
empresa comercializadora “no satisface directamenbedividuos o personas fisicas”, sino que la&aon los
“mercados empresariales”, por ello, en vez de halga nivel de ingresos como lo haria para persdifsisas,

se habla de nivel de venta;, en vez de ocupac®mjrd; en vez de nivel educacional, de nivel daadéogia y
asi sucesivamente.
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Demograficos.-

- Tipo de mercado del que se trate (industrial, tmsthnal, de servicios o
gubernamental).

- Tamafo del mercado.

- Nivel de ventas y nivel de tecnologia del mercado.

- Principales centros comerciales e industrialesddgiigicion del producto (nombres y
densidad de concentracion).

Idioma, nacionalidad, religién y raza.

Geograficos.-

- Ubicacién geogréfica, (ciudad y pais).
- Superficie.

Clima.

De comportamiento.-

- Ocasion de la compra (regular o especial).

- Beneficios buscados (calidad, servicio, econonica).e

- Tipos de usuario (no usuario, ex usuario, usuasterngial, usuario primerizo o usuario
regular).

- Frecuencia de adquisicion del producto y/o serisgasional, periddica, nunca).

- Nivel de lealtad al producto que se desee comemaialabsoluta, fuerte, media,
ninguna).

- Estado de percepcion del producto (con intencidrcalapra, deseoso, interesado,
informado, desinteresado, desinformado).

Actitud ante el producto (entusiasta, positivajfarénte, negativa).
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Psicograficos.-

Filosofia o estilo de trabajo que adopta el merdqadianfador, creativo, de liderazgo,

competitivo, etc.).

Forma y naturaleza de gobierno.-
- Constitucion: republica, federacion, monarquia, etc
- Poderes del gobierno central y de las autoridasgenales.
- Clima politico.

Politica econdmica y social.

Datos econémicos basicos.-

Moneda nacional, tipos de cambio y estabilidacadadneda.

Balanza de pagos.
PIB y PNB.

indices de precios.

Politicas de inversiones.

Luego de los parametros anteriores, es importargdagempresa realice un listado en
donde se abarquen el mayor numero de caractesigigsibles del mercado meta y del

producto el cual pretenda comercializar. Ejemplo:

Caracteristicas sobresalientes del producto a abersir.-

- Valor para el cliente y ventajas competitivas dedpcto.
- Ventajas competitivas en el mercado y productospatiaiores.
- Andlisis de la mezcla de mercadotécnica especifica.

- Normas y controles de calidad.
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Caracteristicas sobresalientes del mercado a c@mnaid

v Preferencias del mercado en cuanto a: variedathsestalidad, etc.

(\

¢, Como efectuar las operaciones de compra de acalemtercado seleccionado?
v' ¢ Cémo negociar? (protocolo, formas de pago, readimade contratos, resolucion de
controversias).

v" Frecuencia de compra.

d) ASPECTOS CUALITATIVOS DEL MERCADO

Estos aspectos se refieren a los nimeros y a tadigfcas que la empresa debe
obtener de los mercados y que le seran crucialés ®ma de decisiones para definir cual o
cuales de éstos mercados son realmente potengiagegenetracion que tendria el producto en

ellos.

Es necesario tomar en cuenta tres aspectos impEstalave sobre los mercados, los
cuales son:

1.- la produccion,

2.- la importacion,

3.- la exportacion.

Hay que recordar que la empresa comercializadoradisge a los mercados
empresariales y no de manera directa a los indrgidu familias. Estos mercados pueden

ubicarse tanto a nivel nacional como en el casdadeimportaciones o de transacciones

domeésticas y a nivel internacional en el caso éipede las exportaciones.
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La produccion.-

Es el primer punto decisivo, ya que nos permitignocer si el mercado es
autosuficiente o no, con respecto a su produdaitmna y no solo del mercado empresarial
del que se trate, sino del propio pais o estadopaldo que le puedan servir en un momento

dado de suministro del producto.

La importacion.-

Una importacién alta sobre un producto en esmecifiroporciona informacion

importante, la cual puede indicarnos lo siguiente:

- Que la produccion interna del mercado es insufieien

- Que es un mercado altamente interesado en el gooduc

En el caso de importacion baja, nos indicara ldreoio.

Estos aspectos nos pueden revelar buenas opodesidgue tiene la empresa de
penetracion al mercado, sin embargo se debe tameuwenta que al tratarse de importaciones

altas también tendremos un mayor numero de compatarta cual enfrentar.

La exportacion.-

Este dato nos da a conocer si el mercado tienampéia produccion domeéstica que le
permita llevar sus productos a otros puntos, o giense trata de un mercado reexportador de
lo que importa. Aqui le compete a la empresa inyas{de acuerdo a la produccion y a la
importacion), si realmente tiene oportunidadesiehadmercado o si lo mejor es encontrarlas

en nuevos mercados meta.
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e) ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Se refiere a la investigacion documental o de wswi que debera realizar la
comercializadora con respecto a su competenciaartdm en cuenta como minimo la

informacion de 3 a 5 afios para lograr una mayativijad en la obtencién de los resultados.

La busqueda de la competencia se realizara denkerglea lo particular de la siguiente

manera:
Competencia en el estado o pais.-
- Competencia domeéstica (productores domésticospaislo estado meta.

- Competencia extranjera o externa.

- Competencia procedente de México.

Identificacion de las empresas.-

Empresas fabricantes o productoras, identifica@dogue son nuestros competidores

directos e indirecto¥:

Identificacion de las caracteristicas especificasmroducto.-

-  Marcas
- Precios
- Calidad

- Caracteristicas superiores e inferiores del prajust relacion a los de la competencia.

*1 Los competidores no sélo son aquellos que fabricaenden los mismos productos, sino que tambiétee
una amplia gama de “competidores indirectos” queuenmomento dado compiten por el poder de comgra. E
Un dulce regional compite con todos los demas dulge se encuentre disponibles en el mercado.
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f) ANALISIS DEL MACROENTORNO

Este andlisis consta de realizar un estudio sobse principales elementos que
conforman el macroentorno del estado o pais meégairi€ipal objetivo del analisis sera el de
advertir si esos elementos constituyen ameenazao unaoportunidadtanto para la empresa
comercializadora o0 en su caso para la empresa goiginate el servicio de representacion,

como para el producto que se desee comercializar.

Estos elementos lo pueden conformar los aspectdgativos previstos anteriormente,

asi como de otros que nos permitan llegar a nuebfetivo, estos aspectos pueden ser:
- Politico — legales

- Socioculturales

- Naturoecoldgicos, etc.

117



C. ACCESO A MERCADOS

Una vez que nuestra empresa comercializadora realiaado el proceso de seleccion
de mercados meta, en su busqueda de nuevos clitsciales, y haya seleccionado el
mercado mas conveniente, debera considerar todoasfrectos que implican tener acceso a

dicho mercado. Estos aspectos se mencionan a gaaitm:

MEDIOS DE TRANSPORTE.-

Maritimo.-

- Principales puertos e instalaciones portuarias.
- Servicios de navegacion (costos, fletes, segurasjabras, etc.).

Tipo de contenedor de acuerdo a la mercancia.

Aéreo.-

- Aeropuertos internacionales.
- Aeropuertos nacionales o interiores.
- Tonelaje para cada categoria de mercancias,

Servicios.

Carretero.-

- Extension territorial del punto de origen al detihes
- Rutas de transporte.

- Vehiculo.

- Tipo de contenedor de acuerdo a la mercancia.

- Servicios.
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Ferroviario.-.

- Extension de la red.
- Tonelaje de mercancias transportadas.

Servicios.

RELACIONES COMERCIALES.-

- Tratados comerciales internacionales.

- Acuerdos comerciales internacionales.

LICENCIAS Y PERMISOS COMERCIALES.-

- Clases de licencias y de permisos.
- Requisitos para obtener las licencias y permisos.

- Procedimientos del otorgamiento de licencias y s

DISPOSICIONES ADUANERAS ESPECIALES.-

- Correcta Clasificacion Arancelaria de la mercancia.

- Disposiciones y procedimientos de admision y delaale aduanas.
- Almacenes aduaneros de depdésito.

- Documentacion a presentar.

- Pago de impuestos.

- Regimenes aduaneros.

- Legislaciones y normas.

- Recursos y sanciones.
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BARRERAS DE ACCESO AL MERCADO.-

Barreras arancelarias.-

- Aranceles impuestos a los productos.

Barreras no arancelarias.-

Cuantitativas:

- Cuotas,

- permisos,

- cuotas compensatorias,
- impuestos antidumping,
- precios estimados,

- etc.

Cualitativas:

- Etiquetado,

- envase,

- embalaje,

- marcas y denominaciones de origen,
- sanidad y fitosanidad,

- normas de calidad,

- normas técnicas,

- de toxicidad y residuos,

- ecologicos,

- etc.
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4.3.3 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Con este andlisis se pretende dar a conocer losigales competidores que tienen las
comercializadoras, que a sabiendas de que nostesro@s en un mundo de globalizacion y
de impetu comercial alrededor del orbe, la comp&epara nuestra empresa tiene un alto

nivel tanto doméstico como internacional.

A continuacién se presenta de manera concreta @hsiancon respecto a dichos
competidores (los cuales pueden ser directos ceittds) haciendo también mencion de los

servicios que ofrecen para satisfacer las necessdadel los mercados.

Denominacion de Servicios que ofrece.

la Competencia.

Otras empresas Representan la competencia directastpugue son empresas

comercializadoras.| homologas a la nuestra, que ofrecen una serierdieies integrados

\"2J

a sus clientes para que puedan realizar distimassdccione

comerciales en escala nacional e internacional

Asesores Sus principales servicios de asesodaenfocan a los
comerciales. siguientes rubros:
- Logistica,

Blusqueda de clientes y mercados,

Tramitacion aduanal y

Tratamiento arancelario.
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Instituciones En comercio internacional, estos orgiaas son aquellos que
gubernamentales. | tienen como principal funcion el apoyar a empresariy

principalmente a las PYMES a que exporten sus gtodu

Ejemplo de éstas instituciones en Maddm es Cexporta, |a

cual entre los servicios que ofrece se encuentran:

- Busqueda de demandas internacionales.
- Capacitacion y orientacién a empresarios.
- Material promocional.

- Disefo del envase y embalaje.

- Conexion a ferias y exposiciones.

- Asesoria.
Brokers Son aquellos intermediarios que propoan diversos
comerciales. servicios profesionales a sus clientes, de losdgstacan como Igs

mas importantes: el asesoramiento en comercio next@nal,

servicios de representacion, desarrollo de estestqgara contactar

D

compradores y nexos con agentes aduanales paraspaaho de

mercancias.
Agencias La funcién principal de dichas agenacéssllevar a cabo el
Aduanales. despacho de mercancias en las aduanas y que parihegortador y

12

exportador estd obligado a contratar sus servisimsgmbargo la
agencias aduanales ofrecen otros servicios comptam@s que su

cliente puede o no contratar, como por ejemplo:

- Contratacion de transportes.

- Contratacion del seguro de las mercancias.
- Asesoria

- Tratamiento arancelario,

- Logistica.
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4.3.4 OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

Factores Externos

Oportunidades.-

1. Hay una gran variedad de recursos que no han splotados totalmente y cuya demanda

exige un proceso de apertura para nuevos y diversosados.

2. Realizar alianzas estratégicas con empresas qusupamplia trayectoria y experiencia,
nos brinden un servicio de calidad con precios aditigos y que den confiabilidad a

nuestros clientes.

3. Existen tratados de libre comercio suscritos eriféxico y otros paises, cuya
desgravacion, incluso total de los aranceles p@dos productos nos proporcionan
grandes oportunidades y aumento de utilidades/éside ellos.

4. Puede manejarse un adecuado nivel de riesgos,odalal diversidad de productos con
los que opera la empresa, asi suplira pérdidasgdeas productos con las utilidades de

otros mas rentables.

5. La globalizacion nos brinda una gran cantidad decat®s potenciales con posibilidades

amplias de importacion y aceptacion de los produetexicanos.

6. Se pueden diversificar una gran cantidad de produmbn mayor valor agregado, que le
dé mas fuerza al producto y se creen oportunidaldesiegocio en los mercados

nacionales e internacionales.
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Amenazas.-

Cambios dinamicos en el entorno nacional e intéonat

Empresas comercializadoras internacionales en noupais se convierten en una fuerte

competencia, la cual sera necesario enfrentar.

El control arancelario y las restricciones y regigdaes no arancelarias afectan de manera

directa a nuestros productos y su comercializaeilos mercados.

Los cambios bruscos en la situacion econdmicaaislqon el cual se esta comercializando

afecta de manera radical la adquisicion de nueptamfuctos.

La apertura de mercados mundiales provoca una dimmgetencia con los demas paises,

misma que exige un mayor esfuerzo y calidad deiger
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4.4 ASPECTOS OPERACIONALES

441 ESTRATEGIAS COMERCIALES

Se trata del disefio de una serie de acciones qumiaesa debe plantear para
enfrentarse con éxito a las fuerzas competitivasamercio, pero sobre todo del comercio

internacional de los productos.

Para la empresa comercializadora estas estrategiagde mucha importancia y sera lo
que la lleve al cumplimiento de los objetivos geeeak alcanzar.

A continuacion se plantea un esquema que detalladtrategias de la empresa en

funcién a cinco rubros principales:

A) De mercados
INCURSIONAR
Estrategias B) @anizacionaleg EN EL MERCADO
Empresa LOCAL
Comercializadorp C)ebservicios Y
CONQUISTAR
D) De productos EL MERADO
INTERRYCIONAL
E) De costos
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Estrategias de mercados

Segmentacion.-

Esta estrategia consiste en ampliar y profundizaoerocimiento de los mercados y sus
segmentos con el objetivo de adaptar la ofert@sl@ioductos y servicios de acuerdo a sus

necesidades y preferencias de cada uno de ellos.

Penetracion.-

Evaluar con anticipacion el mercado al cual seepdda tener acceso, haciendo un
cuidadoso estudio de las variables de éste (prodpmtcio, plaza y promocién), de modo
gue podamos contar con una mayor certidumbre dsdto que provocard la entrada del

nuevo producto.

Diversificar los mercados a través del incrememtanisiones comerciales, para mercados
tradicionales y no tradicionales de manera que ip@nnubicar oportunidades reales de

negocios.

Actuar con prontitud y eficiencia en respuesta ate demandas que se presenten en los

mercados.
Contar siempre con informacién oportuna y veraz np® acerque a la realidad, es decir,
poder realizar un estudio objetivo sobre las omidades y amenazas que se presenten en

los mercados meta.

Adaptacion a las practicas comerciales, diferencidairales y protocolos de acuerdo a

cada uno de los mercados.
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Cuantificacién del consumo en los mercados.-

Esta estrategia la utiliza la empresa con el olgetie cuantificar el consumo de un
producto determinado en un mercado objetivo y eviealizar en relacion al consumo un

estudio de mercado.

Para la cuantificacion del mercado meta la empresgercializadora puede utilizar la

siguiente estrategia:

Ejemplo; Alemania tiene un consumo doméstico peitaade 1.07 gramos de miel
anuales y su poblacién econémicamente activa 82 Semillones>? Por lo tanto el resultado
de la multiplicacidon de éstos dos factores noslvesn el consumo total de miel en

Alemania.

En muchas ocasiones las estadisticas nos arrojeonelmo aparente que tiene un
mercado, pero quizas para efectos del estudio speenes realizando sea importante obtener
el consumo per capita del producto del que se; teate@ste caso se debera dividir la cifra del

consumo aparente entre la poblacion del mercadd gbdendremos el consumo per capita.

Distribucién de mercancias en el mercado meta.-

Evaluar los canales de distribucion, y tratar déaeaquellos que sean innecesarios para

reducir los mayores costos posibles.

» Contratacion de seguros contra cualquier dafio capee que pudiera surgirle a la

mercancia.

2 CARLOS MORALES, Troncoso; “Plan de Exportacién’eé sus productos al mundo; México; 12 ed.,
Pearson Educacién; 2000.
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En algin momento dado y principalmente tratandestadlistribucion de mercancias en
territorio nacional, se llevara a cabo la estraeégaradas continuas”, siguiendo una ruta

comun que facilite la entrega de dichas mercancias.

Establecer términos y las formas de recibo y eatdeglas mercancias.

Logistica.-

Interconexion con empresas transportistas de measmren el pais y en el extranjero.

mercancias.

Establecer criterios de seleccion de empresasadsporte que proporcionen buen precio y

calidad en sus servicios.

Rastreo de la mercancia.

Desarrollo de guias logisticas (base de datos eapteansportistas, aerolineas, navieras,

rutas maritimas, puertos, aeropuertos, rutas fiamas, etc.)

Adquirir programas de informacién y capacitaciébhredogistica.

Estrategias organizacionales

Eficiencia y eficacia de la empresa.-

La estrategia se simplifica en “hacer las cosas Yia la primera vez”, que se incluye

en los términos eficiencia y eficacia.

Para ello es necesario que la empresa estructestuglie con detenimiento tanto los

sus “Procesos medulares” como sus “Planes de accideguir’, ambos ayudaran a la
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identificacién, control y eliminacién de riesgosegpudieran ocurrir en un determinado
momento, logrando asi realizar con satisfacciénaletsvidades de la empresa y cumplir

adecuadamente con los servicios que ofrece.

Esta combinacion, eficiencia y eficacia se tradewéecalidad”, la cual puede ser de

dos tipos:

* Lacalidad Interna'y

« La calidad externa.

La primera de ellas esta enfocada en la propia esapres decir, de sus clientes
internos y de los procesos que se ejecutan ergénizacion, de modo que si se plantea una
adecuada estrategia, basada en el instrumentoidorammo “Circulo de Control de Calidad”
(Planear- Hacer-Verificar y Actuar), podremos tengr acercamiento sistematico para

mantener, mejorar e innovar los procesos y efetduaorreccion de problemas.

En cuanto a la calidad externa, es aquella quérige da nuestros clientes externos y
mercados meta. La estrategia a seguir es la detifidacion y representacion de las
necesidades y/o requisitos” de dichos clientes ycat®s meta y que en conjunto con los
procesos internos de la empresa se logre finalnoembgletarel circulo de calidad totatjue

se refiere a laatisfacciértotal de sus necesidades.

Personal de la empresa.-

La mejor estrategia que podemos seguir en cuarperabnal de la empresa, es que
éste se encuentre debidamente capacitado, asalaredunerado y comprometido con la
misma organizacion. Es indispensable que el persmmmzca bien la empresa, su labor en
ella y que se encuentre en una atmosfera sanaeqoermita trabajar con agrado y con la
confianza para externar cualquier problema queasadjir.
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El valor del servicioy satisfaccibn de los clientes y mercados meda, vera
incrementado si el personal de la organizaciérizaten sus actividades las herramientas
adecuadas; como pueden ser: el contacto cara alasnelaciones con clientes y mercados

dificiles; el contacto telefonico, el contacto porreo electronico, entre otros.

Estrategias de servicios

La mas importante estrategia de servicios que aelsiderar la empresa es ‘“la

satisfaccion de sus clientes y mercados meta”.

Para ello la comercializadora debe hacer del comento de sus clientes y mercados
de que el servicio que la empresa preste se efacteia tiempo y formas segun lo

expresamente establecido y sin margen de errores.

Para que la empresa pueda garantizar realmenédidéascion en la prestacion de sus

servicios puede considerar los siguientes puntos:

e Conocer en detalle las necesidades de sus cligmescados.

» Definir correctamente el servicio que se va a @freg que mas se adapte a las
necesidades de ellos. Quizas ni ellos mismos sgpénservicio les pueda resultar
mejor en un momento dado, pero la comercializaddbsabe qué lo ofrece y ademas
cuenta con una amplia gama de servicios integrgdesle pueda resultar mayores

ventajas a sus clientes y mercados.

» Realizar planes de calidad acerca de los serviiesse ofrecen, asi los mercados y
clientes se encontraran realmente satisfechos alemto de finalizar con el contrato
de los servicios que solicitd y esto impulsa tambig lealtad de ellos a nuestra

empresa.
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Estrategias de promocidén de los servicios.-

» Creacion de la pagina WEB de la Empresa Comeraiddia. Esta pagina permitira a los
usuarios visitantes conocer a grandes rasgos kniaagion, asi como los servicios y la
gama de productos que se ofrecen. Es necesarila qpégina refleje a los navegantes un
escenario de profesionalismo y confianza, de mode s ésta surge, tengan a su
disposicion el link que proporcione el contactoedio y se puedan entablar conexiones
inmediatas cliente-empresa via electrénica. Estaategia permite entablar nuevas

negociaciones con clientes potenciales alrededondedo.
» Participacion en ferias y exposiciones en el ambital e internacional, para dar a conocer
los productos que frece la empresa y sus cliemgEiscomo los servicios que presta la

empresa en relacién a la comercializacion y distiiin de la mercancia de acuerdo a los

términos que se establezcan en la negociacion.

Estrategias de Productos

Identificacion de la Oferta y la Demanda.-

La realizacion de esta estrategia es tan impertque incluso forma parte de la razén
de ser de la empresa comercializadora. Por untlade un abanico de oportunidades para
comercializar un sinfin de productos y es taredadempresa el detectar cuales de ellos son
los que puedan tener mas éxito y cuales cuentanamajas competitivas como mayor valor

agregado y que pueden ser explotados para su dalizxa@on en los mas amplios mercados.
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Y por otro lado la empresa también debe sabetifiban la demanda de los productos

gue los mercados requieran. Aqui el proceso pusrddesdos tipos:

- La empresa tiene contemplado un producto y efdatigentificacion del mercado
meta que lo adquiera o
- Busca las necesidades de los mercados para desfraésr los productos que

satisfagan dichas necesidades.

Disefio, envase y embalaje.-

Disefio.-

En los mercados, ademas de competir con calidakgio, es ineludible lograr una
diferenciacion de los productos, por ello el teneh disefio es un factor importante en su

comercializacion.

Para lograr una buena aceptacién del productaleben considerar los siguientes

puntos:

o El producto debe satisfacer las necesidades delaher
0 La apariencia del producto debe ser atractivaizatilcorrectamente los colores,

texturas, etc.

También se deben de tomar en cuenta una serieedeeros indispensables para
complementar el disefio. Practicamente es imposibieercializar de manera exitosa un
producto que no posea aquellos elementos quertifidaen e informen de sus caracteristicas
y ventajas como por ejemplo: la marca comercialn@hbre del producto, leyendas que
resalten las cualidades del producto, textos legales como el nombre del fabricante, el pais

de origen, el contenido neto, ingredientes, etc.
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En algunos casos el producto no se puede verrfisitiz a través de su envase 0 Si se
encuentra desarmado en el interior de éste, pgudosera necesario apoyarse con fotografias

o ilustraciones que den la idea clara del prody&os cualidades.
Envase.-

La mejor estrategia en cuanto al envase es aqgi&l que mas se adapte al producto y
que cumpla con las siguientes funciones: protecaéh producto, buena presentacion,
informacion adecuada sobre el producto (etiquetadimpacto visual.

Embalaje.-

El embalaje de los productos es un punto que siebatado con especial cuidado, ya

gue sera el que nos sirva para la distribuciondide las mercancias a lo largo de la cadena de

logistica.

A continuacion se presentan las estrategias mpuqte deben tomarse en cuenta para

la eleccién del mejor embalaje:

El embalaje debe ser marcable, sefalizable o téulpara poder identificable,

cuantificarlo y localizarlo.

« Debe cumplir con las condiciones y requisitos quetaldece la legislacion
medioambiental y fitosanitaria. En caso de impaotaes y exportaciones considerar
éstas condiciones tanto en el pais de origen conebae destino.

» Serlo més liguero posible y a su vez poder soplatearga.

« De preferencia debe ser reutilizable, reciclable.

» Deben generarle proteccién al producto para quelésfue en buen estado a su lugar

de destino.

« El embalaje en todo momento debe ser seguro erasajm
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* En cuanto al area comunicacional, debe consideehisgpacto visual, adecuacion de
la imagen al producto, informacion legal (leyendasjbutos del producto e identidad
corporativa.

* Tomarse en cuenta los riesgos en la distribucidbpraeucto.

Normatividad.-

En comercio, todos los productos deben estar mapas bajo las Normas Oficiales
Mexicanas (NOMS) en el caso de México y de las Narinternacionales como por ejemplo
las 1ISO?.

Por ello una empresa comercializadora debe conglapltanto si se trata de la
comercializacién nacional de los productos comoapar caso de las importaciones y

exportaciones.

Las estrategias a seguir en este rubro se conoatrdos puntos principales:

* Informarse sobre las NOMS que expide la Secreti@riaconomia y aplicarlas para los
productos que se deseen comercializar.

* Informarse y aplicar las Normas Internacionales @s¢ablece la Organizacion
Mundial de Comercio (OMC) para la comercializaciémernacional de las

mercancias.

3 1SO; abreviatura de sus siglas en inglés: “Intetioaal Organization for Standardization” (Organizién
Internacional para la estandarizacion).
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Adecuacion al uso.-

Esta estrategia se refiere a la adaptacion dertmhiptos de acuerdo a las necesidades
y gustos de los mercados o bien buscar aquél gjer seeadecue a dichas necesidades. Hay
gue tomar en cuenta entonces que ésta adecuaemprsisera determinada por el comprador

y nunca por el fabricante o vendedor como es & dada empresa comercializadora.

Buscar productos que mejor se adapte a las nedesidal mercado meta.-

De acuerdo a las nuevas corrientes de la cal@sd,va directamente relacionada con
la satisfaccion de las necesidades del mercadoelfmtas estrategias que siga la empresa

comercializadora seran las siguientes:

* Realizar un estudio que determine las necesidaglesatcado.
» Traducir las necesidades al lenguaje de la empresa.

» Optimizar el producto de manera que cumpla comlaresa y que el mercado.

Exposiciéon del producto.-

Consta de dar a conocer los productos en los o@scaara lo cual podra utilizar los

siguientes medios o estrategias:

» Asistencia en ferias y exposiciones comerciales.

» Participacion en licitaciones.

* Envio de catalogos.

* Visitas.

* Envio de muestras fisicas.

* Exposicion del producto en la pagina web de la esgr

» Publicidad en revistas especializadas.
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Estrategias de costos
Como todo negocio, una empresa comercializadaraién debe estructurar sus
propiasestrategias de costpgiue son aquellas que le permitiran generar y mmaar sus

utilidades.

A continuacion se presenta un listado de las tegfies de costos que puede llevar a

cabo la comercializadora:

1. Eliminacion de riesgos comerciales.

2. Eliminaciéon de canales de comercializacion innaiesa

3. Analisis y obtencion de proyectos rentables.

4. Determinacion de las regulaciones arancelarias graocelarias que van en relacion a

las mercancias para su posterior comercializaeaidto thacional como internacional.

5. Determinacion de todos los costos que integra tfistica de comercializacion
nacional, importaciéon y exportacion de las merascipreviniendo los riesgos,
seguros, fletes, transportacion, envase, embalajmacenaje, certificaciones,
expedicion de la documentacién, operacién aduamegulaciones y restricciones
arancelarias y no arancelarias, preferencias dearae derivadas de tratados

internacionales, etc.

6. Efectuacién de contratos con clientes y mercados.

7. Evaluacion y seleccion de medios de pago y de oahra

8. Triangulacion de divisas para la obtencion de gaiaary/o utilidades.
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9. Realizacion de alianzas estratégicas con otras esapr(productores, empacadoras,
transportistas, etc.), de esta manera podra legraalin mas eficiente y economizar

los recursos necesarios para la comercializacidosderoductos.

10. Construccién de economias a escala que permitantéacion de mayores utilidades.

Es necesario tener siempre en cuenta que en larciatizacion el volumen es un
factor fundamental, ya que esto nos ayuda a reduostos tanto de transporte y empaque
como ayudarnos a tener un mayor poder de negogigeigue el cliente o mercado puede
considera que puede valer la pena trabajar cortnegso

A continuacion se muestra un ejemplo de cémo unpre&sa comercializadora

construye economias a escala para la obtencidtilidades en el siguiente caso:

Caso:“Compra en volumen de macetas para su comeraaiza&n el mercado de

productores de flores ornamentales”:

Realizar un estudio sobre las necesidades del demmaductor de flores ornamentales
del estado de Cuautla, Morelos.

Resultados del estudio: los viveristas necesitaquiad macetas plasticas a un mejor
precio y de buena calidad.

La empresa comercializadora realiza un segundadiessobre posibles proveedores que le
proporcionen calidad, buen precio y descuentosetiqgs especiales por la compra a
volumen de las macetas.

Luego de las cotizaciones y la eleccion del proweese asegura de que el producto
realmente satisfaga las necesidades de su merce@oynpara lo cual deba hacer una
adecuada caracterizacion del producto suscepti®ohercializar.

Efectua los pedidos de las macetas con los progiscyoestablece el anticipo.

Realiza el pedido en la planta fabricante de maceteposita un anticipo que requiere la

planta para comenzar con la produccion.
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Cuando ha llegado el momento de hacer el pedithbatante de las macetas plasticas es
conveniente que se efectien negociaciones en dpudda lograrse algun acuerdo
aceptable debido a la compra de macetas a gramealu

Una vez efectuada la compra de las macetas, hardriga de ellas a los productores de

las plantas que le solicitaron su pedido y cierraegocio.

En este ejemplo la empresa comercializadora obttilidades al conseguir buen

precio gracias a la compra por volumen de las raacet

Auln asi el precio que pudo darle a los productdeeplantas fue mucho mas bajo
que lo que ellos mismos hubiesen obtenido cadgansu cuenta. Esto nos dice que entre
mayores sean los volumenes de compra, mayorestsenéien los precios obtenidos en su

adquisicién y por consiguiente mayores utilidades.

De esta manera el resultado de la construccioncdeoenias a escala dio como
resultados que la empresa comercializadora en piugar que lograra abastecer a los
productores ornamentales con los mejores precibsndecado, obtener utilidades para
ambos (la empresa y los productores) luego de dssugntos por la adquisicion de las
macetas a grandes volumenes y lograr posicionans® @l distribuidor directo para el
mercado de productores ornamentales de las magkisticas y posible distribuidor de
otros productos de acuerdo a las mismas necesidizdi®s productores y de la captacion
de nuevas oportunidades de negocios.

NEGOCIACION (VOLUMEN,
PRECIO, FINANCIAMIENTO,
LOGISTICA, CONTRATOS)

Proveedores l l

- Nacionales | ™= COMERCIALIZADORA | sy Viveristas

- Extranjero
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11.Cotizacién o eleccion del INCOTERM que mejor resuitego de las conveniencias

comunes que tengan la empresa y el importador orexor.
Sobre los INCOTERMS es necesario conocer en quastercada uno de ellos:

a) Conocer hasta donde intervienen las responsabégddel importador y comienzan
las del exportador.

b) Realizar las cotizaciones costo por costo de cadan los INCOTERMS, obtener
el precio de venta del mismo producto en el paided#ino y asi sacar el margen
de ganancia que puedo obtener.

Ejemplo.- “estrategias de costos”:

Costo de Comercializacion en (c/u de los INCOTERMS)
(Costo de Produccion, I EXW = $8,000,000.00
envase, embalaje y FOB = $12,000,000.00
etiquetado). CIF  =$ 30,000,000,00
Costo Total de Comercializaciér DDP =53040,000.00

El precio de venta del producto en pais de destinalistribuidor o agente de
comercializacion = $ 75,000,000.00.

El margen de ganancia se obtiene mediante la @btedel costo de comercializacion
del dltimo de los INCOTERMS: “DDP”, ya que ésteluye el Costo total (produccion,
traslado, seguros, fletes, etc.) desde el puntwigen hasta el punto de destino.

Precio de venta del producto en paisedéitb = $ 75,000,000.00
Costo total de la comercatibpn = 45,000,000.00
Margen de utilidad = $ 30,000,000.00
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Asi, la comercializadora podra aplicar el margemganancia que obtuvo en cualquiera
de los INCOTERMS con el que vaya a tratar.

Por ejemplo; de acuerdo a las cotizaciones amsricsi en la transaccion se
estableciera el FOB, entonces la empresa comeaiiaiia podria vender el producto en
$42,000,000.00, teniendo los elementos suficiguaes la negociacion.

Costo de Cotizacion FOB = $12,000,00
Margen de Utilidad = 30,000,000.00
Precio de veatapais destino = $42,000,000.00

12.0btencién de estimulos al comercio exterior:

A. Obtencion del registro ECEX (Empresas Comerciatizasl de Exportacion) en

la Secretaria de Economifa.

Este registro pueden realizarlo aquellas emprapas se dediquen a la

comercializacion de productos en el exterior mediganSecretaria de Economia.

Estos programas surgieron luego del interés alsibgno mexicano de fomentar las
exportaciones y trae consigo beneficios principat@econdmicos para las empresas que

se registren como ECEX.

> http://www.economia.gob.mx/?P=736
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Beneficios:

a) La posibilidad de adquirir mercancias a proveedonesionales, mediante el

tratamiento de exportacion definitiva a tasa 0%b\re

b) Descuentos del 50% en los apoyos que proporcionedda@ext.

c) Autorizacién, en su caso, de un Programa de ImgoériaTemporal para Producir

Articulos de Exportaciéon (PITEX) en su modalidadpdeyecto especifico.

d) Asistencia y apoyo financiero por parte de Nacidghahnciera para la consecucion de
sus proyectos, asi como servicios especializadaspigcitacion y asistencia técnica.
Este beneficio se otorgara tanto a las empresaXEGHO a sus proveedores.

e) Expedicion automéatica de la constancia de EmpreSiéamente Exportadoras

(ALTEX).

B. Devoluciéon de impuestos DRAW BACK, de la Secretddd&Economi®

El objetivo de éste programa es el de devolves &kportadores el valor del impuesto
general de importacion pagado por bienes o insumgmrtados que se incorporan a
mercancias de exportacion o por las mercanciaseguetornan en el mismo estado o por

mercancias para su reparacion o alteracion.

> http://www.economia.gob.mx/?P=743
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C. Programa de Empresas Altamente Exportadoras (ALTHX) la Secretaria de

Economid®

Es un instrumento de promocion a las exportacidegsroductos mexicanos destinado

a apoyar su operacion mediante facilidades admatiigs y fiscales.
Beneficios
« Devolucién de saldos a favor del IVA, en un térmieo5 dias habiles;

« La exencién del requisito de segunda revision dent@rcancias exportadas en la
aduana de salida, siempre y cuando éstas hayandsifmachadas en una aduana

interior,

+ La posibilidad de nombrar a un apoderado aduana yarias aduanas y diversos

productos, previa autorizacion de la Secretaridat@enda y Crédito Publico.

« Acceso gratuito al sistema de informacién comewihinistrado por la SE.

> http://www.economia.gob.mx/?P=371
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D. Programa de Promocién Sectorial (PROSEC) de |lee8eta de Econonfla

El objetivo del programa es el de importar con eeas preferenciales.

Los Programas de Promocién Sectorial (PROSEC) sorinstrumento dirigido a
personas morales productoras de determinadas ne@asamediante los cuales se les permite
importar con arancel ad-valorem preferencial (IngpoieGeneral de Importacion) diversos
bienes para ser utilizados en la elaboracion dduatos especificos, independientemente de

gue las mercancias a producir sean destinadasxadatacion o al mercado nacional.

E. Programa de Importacion Temporal para producicalds de exportacion (PITEX)

de la Secretaria de Econoffiia

El Programa de Importacion Temporal para Produdicialos de Exportacion (PITEX)
es un instrumento de fomento a las exportacionesjiante el cual se permite a los
productores de mercancias destinadas a la exporfaichportar temporalmente diversos
bienes para ser utilizados en la elaboracion déuatos de exportacién, sin cubrir el pago del
impuesto general de importacion, del impuesto dorvaagregado y de las cuotas

compensatorias, €n Su Ccaso.

Los beneficiarios se citan a continuacion:

1. Las personas morales productoras de bienes ndgpes@establecidas en el pais que
exporten directa o indirectamente y

2. Las empresas de comercio exterior (ECEX), con tregisgente expedido por la SE,
pueden suscribir un programa PITEX en la modalidadproyecto especifico de

exportacion.

*7 http://www.economia.gob.mx/?P=343
>8 http://www.economia.gob.mx/?P=336
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El programa PITEX brinda a sus titulares el benefile importar temporalmente, libre
del impuesto general de importacién, IVA y, en ®$8a; cuotas compensatorias,
diversos bienes para ser incorporados y utiliza€losel proceso productivo de

mercancias de exportacion.

Estos bienes estan agrupados bajo las cuatro caeg@muientes:

Materias primas, partes y componentes, materialefiaes, envases, material de
empaque, combustibles y lubricantes que se utikreal proceso de produccién de las
mercancias de exportacion;

Contenedores y cajas de trailers;

Herramientas, equipos y accesorios de investigacin seguridad industrial y

productos necesarios para la higiene, asepsia & lpaprevencion y control de la

contaminacion ambiental de la planta productivanumées de trabajo y planos

industriales, asi como equipo de telecomunicaciéonyputo;

Maquinaria, aparatos, instrumentos y refacciones glgproceso productivo, equipo de
laboratorio, de medicion y de prueba de sus pradugtios requeridos para el control
de calidad, para capacitacion de su personal, amd el equipo para el desarrollo
administrativo de la empresa, este Ultimo cuanddrate de instalacion de nuevas

plantas industriales.
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4.4.2 FORMAS DE PAGO Y DE COBRANZA DE LAS MERCANCIAS

En toda transaccion comercial uno de los puntoggiara el éxito de las operaciones,
es el definir la forma mas adecuada para recit@festuar los pagos en las transacciones
internacionales, generalmente los participantesn@noperacion de este tipo, se encuentran en
paises diferentes; por lo mismo pueden darse gsatiferencias, una de ellas puede ser el
cuerpo legal que regula el comercio internaciomallas respectivos paises de las partes

involucradas.

A continuacion se describen en forma breve lascipales formas para realizar o

recibir los pagos de las mercancias en el comaramacional:

Cheque

Pago por adelantado.
Cartas de crédito.
Giros bancarios.
Consignacion.

Cuenta abierta.

N o gk~ wDbdRE

Transferencia electrénica.

Cheque.-

Este tipo de modalidad se da cuando los nega@adse conocen y se tienen
confianza mutua; pero en muchas ocasiones se dasel que los cheques no pueden ser
cobrados por diversas causas, como la falta defmirores en su emision, tiempo de espera

para compensacion, etc.
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Cuando se reciben cheques emitidos por bancosl eextranjero, dificiimente
sabremos si en el momento de recibirlos tienenfdagdos suficientes o si quien firma el
documento esta autorizado para hacerlo. Asimishepleo del cheque puede llevar de 4 a 5

semanas.

Pago por adelantado.-

Si no esta seguro acerca del crédito del compradxisten otras circunstancias que le
generan dudas sobre la certeza de que se le pagukimo recurso es pedir pago en efectivo
por anticipado. Esto puede ser aceptable por epramior en una primera vez, el cual confia
en que usted le remita los bienes conforme fuedador En el largo plazo, esto no sera
competitivo ya que pueden existir otros vendedayes le ofrezcan mejores términos y
condiciones a su comprador.

Por lo general los pagos se hacen mediante unsfdrancia internacional a la cuenta

del banco del exportador.

Carta de Crédito.-

Este es el método mas frecuentemente utilizadea paalizar transacciones
internacionales. A menudo se le considera el mggreeya que el comprador se asegura que
se le pagara al vendedor sélo cuando hayan sidadms/o entregados los bienes. Por otro
lado el vendedor se asegura que el comprador r&dds bienes solamente cuando los haya
pagado.

La seguridad o garantia de la operacion se asggurterceras partes. Normalmente
participan el banco del comprador (banco emisbual emite la carta de crédito y el banco
del vendedor (banco notificador/confirmador), ehlcke informa al vendedor que la carta de

crédito ha sido emitida y las caracteristicas dfipas de dicha carta de crédito.
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El vendedor y el comprador primero aceptan que ébdo de pago sea la carta de
crédito. Este acuerdo se describe en el contrateckas.

El comprador instruye a su banco para que emitaria de crédito, especificando las
condiciones que deberan ser cubiertas o satisfenitas de que se libere el pago. El banco
emisor le pide a un banco local, ubicado en el galizendedor, que notifique al vendedor, el

cual, posiblemente, confirme la carta de crédito.

Cuando el vendedor ha cubierto todos los requenimgeplanteados en la carta de
crédito, remite los documentos de embarque a stob@@nal banco que se le pidid) y cobra su

pago.

Es importante sefialar que el banco emisor est@gauldi a cumplir con los pagos
estipulados en la carta de crédito, independiemitande la capacidad o disposicién del
importador para paga. Pro otra parte el importadatiene que pagar por los bienes hasta que

se haya hecho el embarque y se hayan presentadodosentos en orden.

Giros Bancarios.-

Estos pueden ser de dos tipos:

o Giro a la vista.

o Giro a plazo.

Un giro es una letra de cambio, la cual conlleva promesa incondicional extendida
por una de las partes para efectuar el pago def waiminal del giro a su presentaciéon. El
giro, le otorga al exportador menos proteccion upee carta de crédito, puesto que los bancos

no estan obligados a cumplir con los pagos portauds comprador.
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Si el embarque se hace bajo el denominado “gi\asta”, al exportador se le para

una vez que se ha hecho el embarque y que seskenpaieel giro al importador para su pago.

Si el embarque se hace bajo un giro a plazo, aréagor le proporciona instrucciones
al banco del importador, para que le entregue dosiientos de embarque contra la firma del
giro. Al aceptar el giro, el importador se comprtena pagar al exportador en una fecha

especificada en el futuro.

El giro sirve como una obligacion financiera de plimiento en caso de que el
exportador desee entablar una demanda judicidhparuentas no pagadas, el riesgo adicional

es que si el importador no pada el giro a su veeain, el banco no esta obligado a realizar el

pago.

Consignacion.-

Es un convenio de consignacion, el exportador erabls bienes al importador
conservando la propiedad de la mercancia. El iragorttiene acceso al inventario pero no

tiene que pagar por los bienes hasta que los len@do a un tercero.
El exportador estd confiando en que el exportatonara el pago de los bienes

vendidos. Como resultado del alto riesgo, éste doése una muy poco excepto en el caso de

compafias afiliadas y subsidiarias que negociarecoratriz.
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Métodos de cuenta abierta.-

Es el extremo opuesto al pago por adelantadoe $osoce a los compradores y se
confia en ellos, puede evitarse el sistema de @aGie Crédito, simplemente enviarles
directamente el embarque y todos los documenta®nEes ellos procederan a pagarle con
una transferencia bancaria a la recepcion de lesebi o después del periodo acordado en
caso de que les hubiese otorgado crédito comeEsab. le permitird evitar gastos y cargos

bancarios, pero no le proporcionara seguridad pagd.

Transferencia electronica.-

Se refiere al envio electrénico de dinero de urenta de cheques o tarjeta de débito
de un Banco a otra cuenta de cheques o tarjetaéb#odcualesquiera que sean las

instituciones bancarias.
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4.4.3 CONTRATOS INTERNACIONALES

Introducciéon

Los riesgos juridicos inherentes al comercio irdgelonal hacen indispensable tomar

medidas que los aminoren, protegiendo al exporta@brmportador.

Antes de concretar cualquier operacion de comesgierior es crucial conocer la
solvencia econémica y moral del cliente o de lsg@ea con la que se realice el negocio. Para
ello, es esencial contar por lo menos con alguabssdque proporcionen un panorama de la
empresa: informacion corporativa, legal, financiecamercial y de pagos, que puede

obtenerse a través de empresas especializadate esescio.

También se recomienda estructurar y analizar laragpen para corroborar las
pretensiones de las partes; valorar si se puedplicwon lo que se compromete; cudles serian
las consecuencias objetivas en caso de incumplimiensi es juridicamente posible realizar

la operacion, entre otras.

En este sentido, conviene negociar un proyectootiératqg teniendo previamente un
panorama de los usos y practicas comerciales atienmales y/o del pais de la contraparte.

Si se considera que un contrato es la manifestad@ma voluntad de quienes la
suscriben y que tiene consecuencias juridicas,osormdento de esta naturaleza se constituye
en una base legal que obliga a las partes queviemen a cumplir con lo que determine. En
suma, es la base y fundamento de la operaciorebraese. Por lo mismo, en €l se establece la

descripcion completa de la operacion.
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Los contratos comerciales internacionadbarcan una variedad de acuerdos o
convenios comerciales concluidos entre las pariessg encuentran en distintos paises, con el

objeto de proveer o intercambiar determinados Biesgrvicios o una combinacion de ambos.

Los contratos de exportacién e impoéactonstituyen una de las variedades mas
usuales de los contratos comerciales internacismple, a su vez, incluyen una diversidad de
operaciones de comercio exterior. Entre los cargratas frecuentes se encuentran: los de
intermediacion mercantil: comision mercantil, resgngtacion, distribucion, de transporte, asi

como de compra-venta de mercancias.

En cualquier caso, es recomendable tgrmmeantener una actitud activa dentro de la
relacion con la contraparte. Por lo mismo y unaggz se tengan los elementos esenciales de
una operacion de comercio exterior, resulta comrgaique el empresario nacional sea quien

proponga el contrato y no espere a que la contajmapresente inicialmente.

Cualquier contrato por escrito debe ipocar los compromisos acordados entre las

partes, tomando en cuenta que la voluntad de aeshladey suprema en este documento.
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A. CONTRATO DE COMISION, REPRESENTACION Y/O DISTRIBUCI ON
MERCANTIL *°

Definicion del contrato.-

En el caso concreto, los Contratos de ComisiorRej@esentacion y/o de Distribucion
Mercantil, son aquellos en que una de las partetolga a otra y ésta acepta el encargo de la

Comision, Representacion y/o Distribucion.

Formay estructura.-

Partiendo de la base de que el contrato es urdacaie voluntades y éste puede ser
realizado a través del teléfono, fax, cartas, oarrelectréonicos y otros medios idoneos;
tratandose de Contratos de Comisién, Representgdbistribucion, aunque no existe una
formalidad para su validez y existencia como lanéirde testigos, o su ratificacion ante
Notario o Corredor Publico, nuestro derecho reguilr la confirmacion escrita antes que se

concluya la Comision.

Para la estructura de los contratos no existeregla determinada o principio juridico
que la establezca; sin embargo, los contratos delosar para ser validos, con el
consentimiento de las partes y que el objeto naatkri Contrato, sea licito y se encuentre en

el comercio.

Asi mismo, es conveniente que se incluyan en lostr&tos, ademas del objeto y el
consentimiento de las partes, los datos y anteteslele los contratantes, la forma en que se
van a identificar en el contrato, su domicilio, taprestacion, vigencia, territorio,

exclusividad, en su caso, garantias, causas deintaidn, legislacion aplicable y/o

** BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR (BANCOMEXT)uigpractica para la elaboracién de un
contrato de Comision, Distribucién y/o Represerdadilercantil Internacional”; México, D.F.; 32 ed2000.
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autoridades competentes para conocer el asuntsende controversia y/o interpretacion de

sus términos.

La forma en que van a identificarse las partesxlenontrato, va a depender de la
naturaleza juridica del contrato a celebrarse,gndti denominarse: comitente y comisionista;
representado y representante; proveedor y distidibusiendo la mas comuan la de comitente y

comisionista ya que supone el pago de una comssibre las ventas realizadas.

Formando parte de los contratos, se pueden irah&xos que contengan la descripcion
de bienes y/o servicios condiciones especificabafede entrega, etc.

Principio de autonomia contractual.-

Este principio consiste en que las partes contiedaiene la plena libertad de plasmar
en el contrato todas las condiciones que convemagans intereses y al desempefio de sus
negociaciones siempre y cuando éstas contenganotimono un fin licito, no contravengan
las leyes, la moral y las buenas costumbres y/onalglisposicién oficial en alguno de los
paises de los contratantes en el caso de los tmmindernacionales.

Objeto del contrato.-

Es muy importante sefialar precisamente el tipo weargo que se confiere, la
denominacion de las partes que intervienen, lasanefas que se comercializaran, detallando
éstas: sus caracteristicas y condiciones en quen&gentren, asi mismo se debe indicar

claramente qué tipo de relacion sera llevada popdates.

Se sugiere que en el contrato a tratar se indidaerespecificaciones concretas del
producto o productos que se van a comercializatuso en caso de requerirse se puede
anexar un certificado de calidad del producto, pasfialar que cumple con las

especificaciones exactas indicadas en el instrunjaritico.
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Territorio y exclusividad.-

La empresa (nacional o extranjera) que sea Conmsity Representante y/o

Distribuidor, en un area determinada debera precigerdo con su contraparte, ejercer el

encargo que s le otorgue dentro de una zona doteyri teniendo una exclusividad de

representacion dentro de la misma sin que se maddale esta zona.

Obligaciones de las partes.-

Del proveedor, Representado y/o Comitente:

a)

b)

Una obligacion puede ser que se consideren prewiant@s solicitudes, pedidos o
demandas formuladas por terceros que le haga llegacomisionista y de
conformidad con ésta resolver si las acepta o eechdentro del plazo que

especifique cada solicitud, pedido o demanda.

El pago de la comision convenida al Comisionisepriesentante o Distribuidor, por
la venta de los articulos objeto de este Contratmha dentro de la zona de

exclusividad.

Poner a disposicion del Comisionista, Representanistribuidor una lista que
corra agregada como anexo y que forme parte de@steato en la cual se indiquen
los precios, condiciones de venta y la calidadodeproductos, asi como avisar con
anticipacion de los cambios que posteriormenteigeran de los mismos, siendo
conveniente realizar un estudio de mercado prgém delimitar precio y comision

gue se utilice en el area de adscripcién de lasionmista.
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d)

Otorgar autorizacion a la comisionista para usan@ubre con fines estrictamente
comerciales, publicitarios y promocionales, asi @oproporcionarle catalogos,
literatura técnica y demas folleteria impresa retagara la mejor promocion y
venta de los productos objeto del contrato, coewidid que los gastos derivados de
este concepto pueden, si asi lo desean, correcygmta de ambas partes en igual
proporcion; a este respecto puede la comitente t@igoe de la comisionista,
otorgarle sugerencias sobre medios publicitari@sligwen a la mejor promociéon de

los productos objeto de este contrato.

Del Comisionista, Representante y/o Distribuidor:

a)

b)

Desarrollar el encargo encomendado con eficieneisnyero con el fin llevar a cabo
un mejor desplazamiento del producto dentro del asggnada.

Obligarse a realizar actividades comerciales ek@nsente en relacion con los
productos de la comitente, prohibiéndole mediar oblas compafiias y aceptar
encargo o comision de otras firmas, excepto se ttatarticulos que no sean de la

misma clase de los que provienen de la comitente.

Conviene también que a cargo de la comitente, haisionista se obligue a
mantener una existencia constante y suficienteademercancias descritas en el
contrato a efecto de poder atender de manera ooftu distribucion de éstos,
dentro de su zona de adscripcion, siendo su oldigda de formular los pedidos
con un plazo determinado de anticipacion a fin dee e le abastezcan

oportunamente.

d) Respetar la zona de exclusividad y no salirseailgtdrio encomendado.
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Forma y momento del pago.-

En el comercio, hay diversas formas de pago émfto de mercancias, pudiendo ser
éstas, transferencias de fondos, anticipos, gaosdrios, etc., pero la mas recomendable es la
carta de crédito, la cual se puede concertar a&drae bancos comerciales para asi poder

realizar el pago de las mercancias.

El comitente puede recibir el pago de alguno nmamieano soélo por parte de su
Comisionista, Representante y/o Distribuidos, 00 el cliente final del producto, esto se
puede presentar cuando éste instruya al comisgopé&h que segun los pedidos seleccionados
indiqgue al comprador del producto que establezca carta de crédito a nombre del
Proveedor, Representado y/o Comitente y éste dliret pago correspondiente, liquidara la

comision convenida a su Representante y/o Disttdyui

Forma de Envio y Seguros.-

Para evitar controversias, el Contrato debe centes datos y especificaciones para el
envase o embalaje de los productos, tipo de combeeg, etc., para evitar cualquier dafio en el

manejo de la mercancia.

Generalmente en contratos internacionales see®xjun seguro sobre las mercancias,
debiendo acordar las partes, con cargo a quiéeréoet pago de los seguros y la cobertu7ra
de tales seguros, si es desde su embarque enrt pusgduana de entrada, en la bodega del
adquiriente. Para lo cual es recomendable estal#¢tipo de cotizacion internacional que se
emplea en la operacion de comercio (INCOTERMS).tAsibién debera mencionarse quién

cubre el costo del flete.
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Rendicién de cuentas.-

Toda vez que en el Contrato de Comision, Reprasiémt y/o Distribucion Mercantil
se puede contemplar el envio de productos en tdistfachas y el comisionista los vende a los
clientes finales sin un plazo de entrega deternoindibne que rendir cuentas de sus
actividades realizadas. El reporte de actividadesrgalice el Comisionista, Representante y/o
Distribuidor, se sugiere que sea dentro de losgroesdias de cada mes, quedando facturada
la comitente para hacer observaciones que congmlecedentes, otorgando su conformidad
en un plazo preestablecido contando a partir délamuel que reciba la rendicién de cuentas,

aprobando o corrigiendo éstas.

Pago de impuestos.-

La clausula de pago de impuestos, sefala la aibigale la comisionista de cubrir los
impuestos que se generan con motivo de las cormeisigaoe perciba en el pais de destino,

derivadas de las operaciones que en ejercicio depsesentacion efectle.

De igual manera tendra que pagar los impuestos@generen en su pais, en los casos
que asi lo requiera alguna disposicion legal paivoale las operaciones de comercio, objeto

del presente Contrato.

Derechos de Propiedad Intelectual e Industrial.-

Toda vez que la gran mayoria de bienes y/o sesriestan protegidos por algun
derecho de propiedad intelectual o industrial, @vital importancia el salvaguardar dichos
derechos, por lo cual se debe cumplir con todosdgsisitos, tanto locales como extranjeros
sobre el uso y explotacion de tales derechos, ommeo los productos, envases, embalajes,
publicidad, etc., las leyendas necesarias y suafiegepara la proteccion de tales derechos,
indicandose en el Contrato que la concesion desswio explotacion no implica una cesion

de los derechos de propiedad sobre los mismos.
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Es importante procurar el registro en el pais da@alpretende efectuar la exportacion
de bienes y/o servicios, ya que la materia de pdaul intelectual e industrial es una materia
muy competitiva y sobre todo susceptible de “prfate por lo cual es importante tener los

derechos respectivos debidamente registrados graisss en cuestion.

Vigencia del contrato.-

La vigencia del Contrato sera convenida por lagepala cual se sugiere que sea de 6 a
12 meses, contados a partir de la fecha de la fdetacontrato, pudiendo prorrogarse por

periodos sucesivos iguales, por acuerdo entrealésspy dependiendo de buenos resultados.

Rescision por incumplimiento.-

Cualquiera de las partes tiene la facultad deiméiscel contrato en caso de haber
incumplimiento de la obligacion de alguna de elfasjiendo darse un plazo prudente para
que se dé el incumplimiento, tomando en cuentacleginstancias que den origen al

incumplimiento.
La notificacion de dicha rescision se realizaréd poenta de la parte que la haya
solicitado, como se indica en el parrafo antesor,requerimiento previo de autoridad judicial

o0 de otro tipo.

Legislacion aplicable.-

En contratos internacionales, es conveniente gyedvisto en el contrato se rija por
las leyes vigentes en México y en su defecto, jper usos y practicas de comercio

internacional reconocidos por éstas.

158



Es frecuente que en esta clausula la parte egteaifjvoque la legislacién de su pais,
por lo cual sugerimos que pueda negociar la firmeicana, a fin de lograr que sea la

legislacion nacional quien rija cualquier contreiar

Cabe sefialar que en algunos paises como los aemricanos existe una legislacion
proteccionista para los Comisionistas, Represezgant/o Distribuidores de empresas
extranjeras, para lo cual conviene conocer pre@sgnel tipo de legislacion en el pais

correspondiente y buscar en su caso, alguna egargi@a comercializar el producto.
Domicilio.-

Las partes deben sefalar sus domicilios parairgcibir notificaciones respecto al
Contrato y la forma en que deban hacerse estagcacibnes, siempre con acuse de recibo,
pudiendo ser verbalmente con confirmacion escrita.

Clausula compromisoria de arbitraje.-

Uno de los problemas mas dificiles de las operasiccomerciales principalmente de las
internacionales, es el de encontrar un modo ragdondémico y confiable para resolver los
conflictos, cuando no puedan zanjarse medianteamgjones amistosas entre las partes.

El arbitraje comercial internacional ha probado wilidad para la solucion de
problemas que no reciben satisfaccion adecuadavastrde las soluciones tradicionales

(Tribunales Judiciales).

Destacan dentro de las multiples ventajas deltrajpi comercial internacional, su
rapidez, costo econémico definido, confidencialidesl como una acentuada especializacion.
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Otra razo6n por la que en la actualidad se acudebdfaje, es la dificultad para ejecutar
las sentencias juridicas extranjeras. En muchosepags mas sencillo ejecutar un Laudo
Arbitral (Sentencia Arbitral), que es el resultaalencargo conferido por las partes a uno o
varios arbitros para que den solucion a sus ceetts@s. Las distintas instituciones arbitrales
existentes alrededor del mundo, reportan que emdgoria de los casos, las partes han

cumplido voluntariamente los laudos arbitrales.

México al igual que muchos paises, ha adoptadersiyg instrumentos de caracter
juridico emanados de la Organizacion de las Nasidimédas (ONU), en forma especifica de
la Comision de la ONU sobre Derecho mercantil hdeional. Asi mismo en nuestro pais, en
los dltimos afios se han actualizado sus Leyes istes entre otras reformas importantes
destacan tanto las que se realizaron al Codigo alee€eio, como al Cddigo Federal de
Procedimientos civiles, Las cuales fueron publimaes en el Diario Oficial de la Federacién
(FDA), con ello México ha actualizado su legislagifpara hacerla acorde con las demas

disposiciones en Comercio Internacional.

Cabe mencionar que en la actualidad existen maseteinstituciones de arbitraje
comercial internacional en todo el mundo, entrenteés importantes se pueden mencionar:
“London Court of International Arbitration”, de Ilejerra; la “American Association”, de
Estados Unidos; y la “Corte International de Adjgé de la Camara de Comercio

Internacional”, de Paris, Francia.

B. CONTRATO DE TRANSPORTE

Este contrato consiste en un acuerdealientades entre un operador de transporte
(compafia naviera, aerocomercial, ferroviaria oretara, o un operador de transporte
multimodal) y un usuario del servicio de transpddaeportador, importador, intermediario),
por el cual el primero se compromete a transpdatanarga desde un determinado lugar de

origen hasta el destino final que se le indiquesgrabio de un precio determinado (flete).
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C. CONTRATO DE COMPRAVENTA

Por el contrato de compra y venta unolagecontratantes (vendedor) se obliga a
entregar un bien o producto y el otro (compradgragar por él un precio cierto, en dinero o

signo que lo represente.

Se considera mercantil la compraventzaas muebles para revenderlas, bien en la
misma forma que se compraron, o bien en otra difefeon el objetivo de obtener un lucro

en la reventa.

En el caso del contrato de compraventarnacional, éste puede ser documentado
formalmente por medio de una factura comercial sigrple fax o correo electronico, segun
la dimension de la transaccion y la confianza éstada entre las partes. Por acuerdo de las
partes puede regirse por la legislacion del pdisxjmrtador o del importador, o de un tercer
pais elegido entre ambas, o por el convenio deN& @obre Contratos de Compraventa
Internacionales de Mercancias (1980), o aun polagemternacionales sobre practicas

comerciales. En el contrato se debe consignagloesite:

» Las caracteristicas d e la mercancia objeto denadccia (tipo, naturaleza, cantide

peso, dimensiones, embalaje, etc.)

» Las obligaciones del vendedor (fecha y lugar deegatde las mercancias y de

facturas, certificados y documentos de transporte)

» Las obligaciones del comprador (pago, recepcidasienercancias)

» Latransferencia de riesgos, costos y propiedasl riesgos y los costos se consignan
mediante los INCOTERMS

%9 http://www.bancomext.com/Bancomext/portal/posalparent=8938&category=9101&document=9119#21
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CONCLUSIONES

De acuerdo con la hipotesis que se presenta er®sito, podemos concluir en que es
totalmente factible e incluso necesario crear esgw&omercializadoras, que ademas son un
iman importante para la economia nacional de opilagles para comercializar productos y
asi introducirnos ain mas en este mundo globaljzgua® se rige por la ley de la oferta y la
demanda de productos que dia con dia traspasazohi@s para darse a conocer en el otro

extremo: en donde existen una gran cantidad deagh@sacon idiomas y culturas diferentes.

El Comercio Internacional se traduce a negocida gomercializadora es aquella
empresa cuyas actividades y servicios estan erdecadla creacion de negocios que

acrecienta sus oportunidades en la diversidad deach@s existentes.

Sin embargo aunque la empresa comercializadorduicene ciertos factores dinamicos
y flexibles para estar a la vanguardia de las opatades de obtener clientes y acceso a los
mercados, también suele ser muy vulnerable a ureadsefactores clave que pueden extinguir
sus expectativas de crecimiento si no se hacelanagzrion adecuada y se toman las medidas
correspondientes como puede ser un analisis padici de clientes y de mercados meta,
aplicacion de estrategias comerciales de introduacgiseleccion de mercados y contemplar
por supuesto las fortalezas y debilidades de laesamsi como las oportunidades y amenazas

gue le rodean desde su medio externo.

También puede concluirse en que la empresa caaizaciora es un elemento de

vinculacion en la cadena de valor, que facilitayorece la integracién de la misma.
Asi es como dichos estudios que se hayan realizgde de alguna manera consoliden

ya la aceptacion por parte del cliente o mercaddamsentaran las bases sdlidas e

indispensables para emplear acciones a implemeatardlevar a cabo la comercializacion.
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Por otro lado también es importante mencionar daeacuerdo a la ubicacion
geografica donde se encuentre establecida la c@tieadora, siempre surgen nuevas ideas
de negocio, es decir, una vez conocidos tus cBeptiel propio mercado es mas facil que la
empresa pueda comercializar los productos y pdoapeilede hacerlo de dos maneras; la
primera seria satisfacer tu propio mercado de douerlas necesidades en él existentes
(comercio local e importaciones) y la segunda @ldas excedentes de tu mercado hacia el

exterior (comercio local y exportaciones).

En este escrito se planted el establecimient@ @gripresa en Michoacan y se llevé a
cabo un amplio estudio y andlisis acerca de lasnpalidades del estado. Podemos concluir
que Michoacan realmente es un estado privilegiadosolo en México sino a nivel
internacional y que sus climas y suelos hacen quelesurjan una gran diversidad de
productos pesqueros, manufactureros, maderablesnyaderables, fruticolas de éstos dentro
de los que destacan el aguacate, el mango, la feegarzamora, la guayaba, el limén, etc.,

con los cuales el estado cuenta con los primegesds a nivel nacional.

Pero ademas de comercializar los productos qu@éataraleza nos ofrece el entorno,
es importante ampliar nuestra visidn e implemea#rategias que afiadan un mayor valor
agregado a los productos o servicios. Esta parte esie hoy en dia, en un mercado tan
globalizado le concede ventajas competitivas a wemapresas sobre otras, es decir que
aquellas empresas que logren incrementar un magior \agregado o innovaciéon a sus
productos o servicios que ofrece, sera la que mpédunidades pueda tener y la que mas se

diferencie de las de su competencia.

Asi pues se concluye con la investigacion presargabire el “establecimiento de una
empresa comercializadora” que realice operacioreescaimercio local y exterior y que
aproveche los recursos que se le presenten parsequenvierta en un negocio competitivo,

pero sobre todo rentable.
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GLOSARIO

ADUANA: son oficinas publicas administrativas establecatats lugares de acceso o salida
del pais, dependientes del Servicio de Adminisbradiributaria perteneciente a la Secretaria
de Hacienda y Crédito Publico, responsables deadh legislaciéon aduanera y de recaudar
los derechos e impuestos que se aplican a la iagont, a la exportacion, al movimiento o al
almacenaje de mercancias, y encargados asimismta dglicacion de otras leyes y

reglamentos relativos a esas operaciones.

AGENTE ADUANAL: es la persona fisica autorizada por la Secrafertdacienda y Crédito
Publico a través de una patente para realizar riosites relacionados con el despacho
aduanero de las mercancias, por lo tanto prestasesuicios de manera particular.

BALANZA COMERCIAL: La relacion entre el valor de las importacionesde las
exportaciones gue realiza un pais. Es positivgperswitaria si exporta mas de lo que importa
y negativa o deficitaria en caso contrario.

CANALES DE COMERCIALIZACION: Son los medios utilizados para disefiar, elaborar,
instrumentar y operar programas y estrategias dayeara la adecuada comercializacién de
productos, bienes o servicios que permitan a lapresas adquirir y mantener clientes

satisfechos en los mercados nacionales e intermae®

CANALES DE DISTRIBUCION: Son los conductos que cada empresa escoge para la
distribucion mas completa, eficiente y econémicaue productos o servicios, de manera que
el consumidor pueda adquirirlos con el menor egtugosible. Los canales de distribucion

son: productor, mayorista, minorista y consumidor.

CLIENTE: persona fisica o moral que utiliza los servicias uh profesional o de una

empresa, o bien, que habitualmente compra entablesimiento o requiere de sus servicios.

COMERCIALIZACION: desarrollo y organizacion de los procesos neassgpara facilitar

la venta de un producto.
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COMPETITIVIDAD.- capacidad de una organizacion de mantener sistamante ventajas
comparativas que le permitan alcanzar, sostenegjgprar una determinada posicién en el

entorno socioecondmico.

CONSIGNACION Entrega de mercancia del exportador (el consighaalam agente (el

consignatario) con el acuerdo de que el agenteaventhercancia por cuenta del exportador.
El consignador mantiene el titulo de los bienesahase son vendidos. El consignatario vende
los bienes por una comision y remite el monto ¢tonsignador. El consignatario le pagara

al consignador (una vez que los bienes son vendidos
CONTRATO:Acuerdo de voluntades para crear o transmitir ey obligaciones.

DESPACHO ADUANERO: Conjunto de actos y formalidades relativos a |l&ragla de
mercancias al territorio nacional y a su salidandisino, que deben realizar en la aduana las
autoridades fiscales y los consignatarios o ddsiilms en las importaciones, y los remitentes

en las exportaciones, asi como los agentes o sgmteaduanales.

ECONOMIAS A ESCALA:se refiere al poder que tiene una empresa cuandozal un nivel
Optimo de produccién para ir produciendo mas a meoste, es decir, a medida que la
produccion en una empresa crece, sus costes paaduproducida se reducen. Cuanto mas

produce, menos le cuesta producir cada unidad.

EMPRESA: es la unidad econdmica basica encargada de safisfas necesidades del
mercado mediante la utilizacion de recursos maésrighumanos. Se encarga, por tanto, de la
organizacion de los factores de produccién, deaapide trabajo.

ENVASE: Es el material o recipiente destinado a envolverogeger un producto, desde que
sale de linea de produccién hasta que llega a ntet@®nsumidor.

EMBALAJE: Todo aquello que envuelve, contiene y protege fodyrtos envasados, y que

facilita, protege y resiste las operaciones desparie y manejo.

168



ESTRATEGIAS: Es el conjunto de acciones que a su vez integratiamcipales metas y
politicas de una organizacion, y, a la vez, establa secuencia coherente de las acciones a

realizar.

EXPORTACION: Salida de una mercancia de un territorio aduangsosea en forma

temporal o definitiva.

FERIA COMERCIAL: Son eventos generalmente periddicos, que utilizgares especificos
y repetitivos para su realizacion, agrupando a gnam cantidad de expositores, oferentes,

demandantes y observadores.

FRACCION ARANCELARIA: Codificacion numérica sistematizada que contiene |
descripcion de las mercancias, los requisitos gberdcumplirse para su internacion a un pais
y el porcentaje de impuestos que deben cubrirsealthente se utiliza la Clasificacion del
Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion Mercancias (S.A.) que permite
identificarlas al pasar por aduanas para la carapticacion de los impuestos como para

vigilar las regulaciones que le atafien.

GLOBALIZACION: Movimiento de ideas, capital, tecnologia y persomatravés de las

fronteras, que conlleva a la integracién mundidbdepaises.

IMPORTACION: Acto legal de introducir a un pais productos piectes del exterior,

cumpliendo con los requisitos y el pago de derechos

INCOTERM (International Commercial Terms): Conjunto de términos y sus reglas,
aprobadas por la Camara de Comercio InternacianBladis, que establece las condiciones de

compraventa internacional.

INSUMOS: Factor de produccion, bienes empleados en la poi@lu de otros bienes.

Conjunto de materias primas, refacciones, etc.
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INTERMEDIARIO (Broker): Persona o empresa que frecuentemente actia como
intermediario entre el comprador y el vendedor, lpogeneral, mediante el pago de una
comision. También llamado "agente" o "broker".Aggente aduanal. Individuo o empresa con

licencia para pasar mercancia a través de la adpanauenta de otro individuo o firma.

MATERIA PRIMA: Materia no transformada, utilizada para la produtae un bien. Los

procesos productivos alteran su estructura original

MERCADO: demanda actual o potencial de un producto o ctmjue productos
relacionados. El tamafio del mercado depende deémide personas que tienen necesidad
del producto, recursos suficientes, y disposici@mapintercambiar sus recursos por ese

producto a determinados precios.

MERCADO META: La eleccion de uno o mas segmentos de mercado agwmpresa

selecciona para su penetracion.
MERCANCIA: Bien que puede ser objeto de regimenes, operacjatestinos aduaneros.

MISION COMERCIAL: Genéricamente, una mision comercial estd compuEsigersonas

gue viajan en grupo para reunirse con clientesnp@kes en el extranjero. Las misiones
comerciales de la Administracion Internacional Cuoiad se programan en paises
seleccionados para ayudar a los participantes an&ac agentes, representantes y
distribuidores locales, para hacer ventas direabagara llevar a cabo evaluaciones de

mercado.

NEGOCIACION: Compra de documentos por el banco notificador dimoador. Pago
parcial o total del valor de la carta de crédito

PRODUCTO: en mercadotecnia, representa el ofrecimiento de &npresa u organizacion
(ya sea lucrativa o no lucrativa) a su publico tbge con la finalidad de satisfacer sus
necesidades y deseos, y de esa manera, lograrétands objetivos de la empresa u
organizacién (utilidades o beneficios).
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PRODUCTIVIDAD: es el valor de un bien elaborado por una unidadaib@jo o de capital.

PRODUCTOR:persona fisica 0 moral que mediante su trabajmedao fabrica un producto

o realiza un servicio.

REGISTRO ECEX: El registro de Empresas de Comercio Exterior (EGE&3 un
instrumento de promocidn a las exportaciones, megliael cual las empresas
comercializadoras pueden incursionar en los mescadternacionales proporcionandoles

facilidades administrativas y apoyos financierosadeanca de desarrollo.

SERVICIOS: Actividad intelectual o fisica de una persona, spsble de valoracion

econdmica, que satisface una determinada necesidad

TRANSPORTE MULTIMODAL: Acarreo de productos por varios medios de tramspor

(aéreo, maritimo, carretera o ferroviario), corsalo responsable de la operacion.

VALOR AGREGADO:Es el valor (generalmente comercial) que se agaegiaa mercancia

en funcion de la transformacion que esta tengdjr@mole una individualidad caracterizada.
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1 ACUSE DE RECIBO POR CERTIFICACION O RELOJ FRANQUEADOR .. @

(PARA USO EXCLUSIVO DE LA AUTORIDAD) ..

SAT

Servicio de
Administracién Tributaria

SOLICITUD DE INSCRIPCION
AL REGISTRO FEDERAL DE
CONTRIBUYENTES

ANTES DE INICIAR EL LLENADO DE ESTA
FORMA OFICIAL, LEA LAS INSTRUCCIONES

2 CURP: CLAVE UNICA DE REGISTRO DE POBLACION
(Solo Personas Fisicas)

3 ANOTE LALETRA CORRESPONDIENTE N= NORMAL
AL TIPO DE SOLICITUD QUE PRESENTA: C= COMPLEMENTARIA

CUANDO SE TRATE DE SOLICITUD
COMPLEMENTARIA, INDICAR EL
3.1NUMERO DE FOLIO ASIGNADO POR
LA AUTORIDAD A LA SOLICITUD
ANTERIOR:
DATOS DEL CONTRIBUYENTE QUE SE INSCRIBE

41 SOLO TRATANDOSE DE PERSONAS FiSICAS (Ver instrucciones)

APELLIDO PATERNO
APELLIDO MATERNO

NOMBRE(S)

4.2 SOLO TRATANDOSE DE PERSONAS MORALES (Ver instrucciones)

DENOMINACION O
RAZON SOCIAL

4.3 TRATANDOSE DE CONTRIBUYENTES RESIDENTES EN EL EXTRANJERO SIN ESTABLECIMIENTO PERMANENTE EN MEXICO

NUMERO DE IDENTIFICACION FISCALASIGNADO EN EL PAIS EN QUE RESIDAN

PAIS DE RESIDENCIAFISCAL

4.4 DATOS POR FIDEICOMISO
S| SE TRATA DE LA INSCRIPCION DE UN FIDEICOMISO, INDIQUE:

DENOMINACION O RAZON
SOCIAL DE LA FIDUCIARIA

RFC DE LA NUMERO DE
FIDUCIARIA FIDEICOMISO

45 DOMICILIO FISCAL DEL CONTRIBUYENTE QUE SE INSCRIBE O DEL REPRESENTANTE DE LA PERSONA RESIDENTE EN EL EXTRANJERO

CALLE

NUMERO NUMERO
Y/O LETRA Y/O LETRA gRILRIESLSI?
EXTERIOR INTERIOR

YDE COLONIA

LOCALIDAD 5 DECLARO BAJO PROTESTA DE DECIR VERDAD QUE LOS DATOS
(en su caso) CONTENIDOS EN ESTA SOLICITUD SON CIERTOS

MUNICIPIO O
DELEGACION

CcODIGO -
POSTAL TELEFONO

ENTIDAD

FEDERATIVA FIRMA O HUELLADIGITAL DEL CONTRIBUYENTE O BIEN, DEL

REPRESENTANTE LEGAL, QUIEN MANIFIESTABAJO PROTESTA DE DECIR
CORREO VERDAD, QUE AESTA FECHA EL MANDATO CON EL QUE SE OSTENTANO
ELECTRONICO LE HA SIDO MODIFICADO O REVOCADO

SE PRESENTAPOR DUPLICADO
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1-2005
INSTRUCCIONES

DOCUMENTOS QUE SE DEBEN ACOMPANAR AESTA SOLICITUD

PERSONAS FISICAS QUE NO CUENTAN CON CURP:
- Acta de nacimiento en copia certificada o en fotocopia certificada por funcionario ptblico competente o fedatario ptblico y fotocopia simple. (Copia y fotocopia certificada para cotejo).
- Tratdndose de mexicanos por naturalizacion, copia y fotocopia certificada u original y fotocopia simple de carta de naturalizacién expedida por la autoridad competente debidamente certificada o legalizada,
segun corresponda. (Copia certificada u original para cotejo).

. PERSONAS FISICAS QUE YACUENTAN CON CURP:
- Fotocopia simple de la constancia de la Clave Unica de Registro de Poblacién o, en su caso, original y fotocopia simple de cualquier identificacién oficial vigente que contenga impresa la CURP, con
fotografia y firma, expedida por el gobierno federal, estatal, municipal o su similar en el Distrito Federal. (Original para cotejo).

PERSONAS FISICAS EXTRANJERAS:
- Tratandose de extranjeros, original y fotocopia simple del documento migratorio vigente que corresponda, con la debida autorizacién para realizar los actos o actividades que manifiesten en su aviso
emitido por autoridad competente, prérroga o refrendo migratorio. (Original para cotejo).
- Tratandose de residentes en el extranjero, original y fotocopia simple del documento con que acrediten su nimero de identificacion fiscal del pais en que residan debidamente certificado, legalizado
o apostillado seguin corresponda por autoridad competente, cuando tengan obligacién de contar con éste en dicho pais.

PERSONAS MORALES:
Sociedades Mercantiles:
Copia certificada y fotocopia simple del documento constitutivo debidamente protocolizado. (Copia certificada para cotejo).
Personas Distintas a Sociedades Mercantiles:
- Original o copia certificada y fotocopia simple del documento constitutivo de la agrupacion o, en su caso, fotocopia simple del Diario Oficial de la Federacion, periédico o gaceta oficial donde se publicé
el decreto. (Original o copia certificada para cotejo).
Asociaciones en Participacion:
- Original y fotocopia simple del contrato de la asociacién en participacion, con firma autégrafa del asociante y asociados o sus representantes legales. (Original para cotejo).

PERSONAS MORALES EXTRANJERAS:
- Acta o documento constitutivo debidamente apostillado o certificado seguin proceda, y fotocopia simple del mismo. Cuando el acta constitutiva conste en idioma distinto al espafiol debera presentarse
una traduccién autorizada y fotocopia simple de ésta. (Original para cotejo).
- En su caso, original y fotocopia simple del documento con que acrediten su nimero de identificacién fiscal del pais en que residan debidamente certificado, legalizado o apostillado segun corresponda
por autoridad competente, cuando tengan obligacién de contar con éste en dicho pais.

FIDEICOMISOS:
- Original y fotocopia simple del contrato de fideicomiso, con firma autégrafa del fideicomitente, fideicomisario o sus representantes legales y del representante legal de la institucién fiduciaria. (Original
para cotejo).
SINDICATOS:

- Original y fotocopia simple del estatuto de la agrupacién y de la resolucién de registro emitida por la autoridad laboral competente. (Original para cotejo).

ADMINISTRACION PUBLICA (Federal, Estatal, Municipal osu  similar en el Distrito Federal ):
- Fotocopia simple del Diario Oficial de la Federacion, periédico o gaceta oficial donde se publicé el decreto o acuerdo por el cual se crean dichas entidades.

DEMAS FIGURAS REGULADAS POR LA LEGISLACION VIGENTE:
- Original y fotocopia simple del documento constitutivo que corresponda, segtn lo establezca la ley de la materia. (Original para cotejo).

DOMICILIO:

Los sujetos antes sefialados, también deberan presentar original y fotocopia simple del comprobante del domicilio fiscal manifes tado que contenga impresos los datos solicitados

en el apartado 4.5, de esta forma oficial. (Original para cotejo). Siendo cualquiera de los siguientes:

Estado de cuenta a nombre del contribuyente, proporcionado por alguna de las instituciones que componen el sistema financiero, con una antigiiedad méxima de dos meses.

- Recibos de pago: tltimo pago del impuesto predial; en el caso de pagos parciales el recibo no debera tener una antigtiedad mayor a cuatro meses y tratandose de pago anual éste debera corresponder
al ejercicio en curso; Ultimo pago de los servicios de luz, teléfono domiciliario o de agua, siempre y cuando dicho recibo no tenga una antigtiedad mayor a cuatro meses. (Estos comprobantes pueden
estar a nombre del contribuyente o de un tercero).

- Ultima liquidacién del Instituto Mexicano del Seguro Social a nombre del contribuyente.

- Contratos de: arrendamiento acompafiado del tltimo recibo de pago de renta vigente que retina los requisitos fiscales, cuando se trate de subarrendamiento, se debera anexar tanto el contrato de
arrendamiento como el de subarrendamiento, con sus respectivos recibos que retinan los requisitos fiscales; apertura de cuenta bancaria que no tenga una antigtiedad mayor a dos meses; servicio
de luz, teléfono domiciliario o agua que no tenga una antigtiedad mayor a dos meses (estos documentos pueden estar a nombre del contribuyente o de un tercero); o en su caso, contrato de fideicomiso
debidamente protocolizado.

- Carta de radicacion o residencia a nombre del contribuyente expedida por los Gobiernos Estatal, Municipal o sus similares en el Distrito Federal, conforme a su &mbito territorial que no tenga una

antigliedad mayor a cuatro meses.

Comprobante de alineacién y nimero oficial emitido por el Gobierno Estatal, Municipal o su similar en el Distrito Federal que debera contener el domicilio del contribuyente y que no tenga una antigtiedad

mayor a cuatro meses.
Si desea obtener la Cédula de Identificacion Fiscal (CIF) al dia habil siguiente a su tramitacion en la Administracion Local de Asistencia al Contribuyente que corresponda a su domicilio
fiscal, ademés de cumplir con los requisitos para la inscripcién de Personas Fisicas, debera presentar como comprobante de domi cilio alguno de los siguientes documentos en original

y fotocopia simple para su cotejo:

- Estado de cuenta a nombre del contribuyente, proporcionado por alguna de las instituciones que componen el sistema financiero, con una antigtiedad maxima de dos meses; el domicilio debera coincidir
con el manifestado en la forma oficial R-1.

- Ultimo pago del impuesto predial; en el caso de pagos parciales el recibo no debe tener una antigliedad mayor a cuatro meses, tratandose de pago anual el recibo debe ser del ejercicio en curso, en
cualquiera de estos casos el domicilio consignado en el recibo debera coincidir con el manifestado en la forma oficial R-1, y con el asentado en la identificacién oficial. (Este comprobante puede estar
anombre del contribuyente o de un tercero).

- El Gltimo comprobante de pago de servicios de agua, luz, teléfono domiciliario siempre y cuando no tenga una antigtiedad mayor de cuatro meses y que coincida con el domicilio manifestado en la forma

oficial R1, y con el asentado en la identificacién oficial. (Este comprobante puede estar a nombre del contribuyente o de un tercero).

Contrato de arrendamiento, acompafiado del tltimo recibo de pago de renta vigente que retina los requisitos fiscales, que coincida con el domicilio manifestado en la forma oficial R-1y con el asentado

en laidentificacion oficial, cuando se trate de subarrendamiento, se debera anexar tanto el contrato de arrendamiento como el de subarrendamiento, con sus respectivos recibos. (Estos documentos

pueden estar a nombre del contribuyente o de un tercero).

Cuando se presente comprobante de domicilio distinto a los antes sefialados, la entrega de la Cédula de Identificacion Fiscal se llevar a cabo en la Administracion Local de Asistencia al Contribuyente

que corresponda a su domicilio fiscal, a los 15 dias habiles siguientes a su tramitacion bajo el procedimiento administrativo que al efecto determine el SAT.

- Cuando el tramite se realice por la modalidad de atencién personalizada, no sera necesario presentar la forma oficial R-1y en su caso el (los) anexo(s) correspondiente(s), y la entrega de la Cédula
de Identificacion Fiscal sera de manera inmediata, siempre y cuando se cumplan los requisitos establecidos para la inscripcién de personas fisicas y para la entrega de la CIF al dia habil siguiente.

IDENTIFICACION:
Ademas de lo anterior, la persona fisica o el representante legal de la persona de que se trate, deberd acompafiar original y fotocopia simple de cualquier identificacion oficial vigente con fotografia
y firma, expedida por el Gobierno Federal, Estatal o Municipal o su similar en el Distrito Federal. Tratdndose de extranjeros, original y fotocopia simple del documento migratorio vigente correspondiente
emitido por autoridad competente, en su caso, prérroga o refrendo migratorio. (Original para cotejo).

ACREDITAMIENTO DE LA PERSONALIDAD DEL REPRESENTANTE LEGAL:
- Copia certificada y fotocopia simple del poder notarial en el que se acredite la personalidad del representante legal o carta poder firmada ante dos testigos y ratificadas las firmas ante las autoridades
fiscales, notario o fedatario publico. (Copia certificada para cotejo).

- Tratandose de residentes en el extranjero con o sin establecimiento permanente en México, deberan acompaiar original y fotocopia simple del documento notarial con el que haya sido designado el
representante legal para efectos fiscales. (Original para cotejo).

Tratandose de los padres o tutores que ejerzan la patria potestad o tutela de menores de edad y actlien como representantes de los mismos, para acreditar la paternidad o tutela, presentaran copia
certificada y fotocopia simple, para efectos de su cotejo, del acta de nacimiento del menor expedida por el Registro Civil, asi como escrito libre en el que se manifieste la conformidad de los cényuges
o padres para que uno de ellos actile como representante del menor, 0 en su caso, original y fotocopia simple, para efectos de su cotejo, de la resolucién judicial o documento emitido por fedatario publico
en el que conste el otorgamiento de la patria potestad o la tutela, asi como original y fotocopia simple para efectos de su cotejo de la identificacion oficial (cualquiera de las indicadas en el apartado
“IDENTIFICACION" en las instrucciones de esta forma oficial) de los padres o del tutor que funja como representante.

PERSONAS FISICAS SIN ACTIVIDAD ECONOMICA

- Tratdndose de personas fisicas sin actividad econémica que opten por inscribirse al RFC, Unicamente deberan llenar los rubros 3, 3.1 (en su caso), 4.1, 4.5, 5, 6 (en su caso), 7.1y 8.5. En este supuesto,
los datos que manifiesten las personas fisicas en esta solicitud no tendran efectos fiscales, en tanto no perciban ingresos gravables o se ubiquen en alguno de los supuestos del articulo 27 del Cédigo
Fiscal de la Federacion.

- El ejercicio de esta opcién no lo libera de responsabilidad en caso de incurrir en las omisiones, infracciones o delitos previstos en las disposiciones fiscales.

- Acompafiaré a esta solicitud la documentacion sefialada para personas fisicas en el recuadro anterior de esta pagina, excepto el comprobante de domicilio. Cuando la identificacion oficial ya cuente
con Clave Unica de Registro de Poblacion, estaran relevados de presentar cualquier otro requisito, salvo el de acreditamiento de la personalidad del representante legal, cuando sea el caso.

- En el rubro 4.5 deberan sefialar su domicilio civil.
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6 DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL (Ver instrucciones)
(Tratandose de inscripciones en el registro de representantes legales, deber& acompariar el Anexo 10, e indicarlo en el rubro 12 de esta pagina) (1)
REGISTRO CLAVE UNICA DE
FEDERAL DE REGISTRO DE
CONTRIBUYENTES POBLACION

APELLIDO PATERNO,
MATERNO Y NOMBRE(S)

7 DATOS GENERALES (Ver instrucciones)
FECHA DE NACIMIENTO DE LA PERSONA FiSICA O ANO MES DIA ARO MES DIA
FECHA DE FIRMA DE LA ESCRITURA CONSTITUTIVA O ECHA DE INICIO DE
7.1 DOCUMENTO CONSTITUTIVO O DE LA CELEBRACION 7.2 OPERACIONES( )
DEL CONTRATO, DE_ACUERDO CON EL DOCUMENTO

QUE DEBE ACOMPANAR
8 ACTIVIDAD PREPONDERANTE

8.1

INDIQUE

LA ACTIVIDAD
PREPONDERANTE
ADESARROLLAR

8.2 INDIQUE EL NUMERO DEL SECTOR AL QUE CORRESPONDE LA ACTIVIDAD PREPONDERANTE A DESARROLLAR: (Ver instrucciones)

MARQUE CON “X" Sl: PRODUCE BIENES VENDE BIENES PRESTA SERVICIOS ARRIENDA BIENES
. 5 CONTARA CON MAQUINA PERSONA FiSICA SIN
8.3 REALIZARA ACTIVIDADES CON EL PUBLICO EN GENERAL 8.4 REGISTRADORA DE 8.5 ACTIVIDAD ECONOMICA
COMPROBACION FISCAL (Ver instrucciones)
9 OTROS

9.1 SISEREGISTRAEN ELRFC COMO SOCIO, ACCIONISTA, ASOCIANTE O ASOCIADO DE PERSONAMORAL INDIQUE SI ES: (Ver instrucciones)

EN CASO DE ESTAR INSCRITA, INDIQUE
SOCIO OACCIONISTA ASOCIANTE ASOCIADO EL RFC DE LA PERSONA MORAL
(De ser necesario, acompafiar listado)

9.2 MARQUE CON “X” Sl:

ES EMPRESA EXPORTADORA DE SERVICIOS DE HOTELERIA ES EMPRESA EXPORTADORA DE SERVICIOS DE CONVENCIONES Y EXPOSICIONES

10 TRATANDOSE DE FUSION Y ESCISION DE SOCIEDADES

MARQUE CON “X" SI DERIVADE:
INDICAR RFC DE LAS

FUSION SOCIEDADES FUSIONADAS
(De ser necesario acompafiar
listado).
ESCISION EN ESCISION DE SOCIEDADES, INDICAR EL RFC DE LA SOCIEDAD ESCINDENTE
11 APERTURA DE ESTABLECIMIENTO (Sélo si el domicilio es distinto al sefialado en el rubro 4.5)
CALLE
NUMERO NUMERO
Y/O LETRA Y/O LETRA ERIFISSLI;\S
EXTERIOR INTERIOR
YDE
CcODIGO .
COLONIA POSTAL TELEFONO
LOCALIDAD
(en su caso)
MUNICIPIO O
DELEGACION
ENTIDAD CORREO
FEDERATIVA ELECTRONICO
12 ANEXOS
MARQUE CON “X” LOS ANEXOS QUE ACOMP ANA: ANEXO 7 P E o |
ersonas Fisicas con Otros Ingresos.
ANEXO 1 Personas Morales del Régimen General y foi i ;
del Régimen de las Personas Morales con Fines no éNIfEXC_) 4 Fl’ersonas Fisicas con Actividades Empresariales y
Lucrativos. rofesionales. ANEXO 8 Personas Morales y Fisicas. IEPS, ISAN,
ISTUV (Tenencia) y Derechos Sobre Concesion y/o
- - . L . Asignacion Minera.
ANEXO 2 Personas Morales del Régimen Simplificado ANEXO5 Personas Fisicas con Actividades Empresariales . .
y sus Integrantes Personas Morales. del Régimen Intermedio. ANEXO 9 Residentes en el Extranjero sin
Establecimiento Permanente en México.
ﬁ#g;(doarﬁIgne{gogggjEfg%?gncggg‘gdislg%ﬁ%resglgrqgg ANEXO 6 Personas Fisicas con Actividades Empresariales ANEXO 10 Registro de Representantes Legales.

Premios, Intereses y Préstamos Recibidos. del Régimen de Pequefios Contribuyentes.

(1) Estaaclaracion quedara sin efectos en tanto no se publique el Anexo 10 en el Diario Oficial de la Federacion.
(2) Las personas morales constituidas en México que sean residentes en el pais, consideraran como fecha de inicio de operaciones la misma fecha que la de constitucion.
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INSTRUCCIONES (continuacion)

. Esta solicitud es unicamente de inscripcién al RFC. En caso de cambio de situacion fiscal, debera utilizar la forma oficial R-2. Tratandose de solicitud de servicios, debera realizar la transferencia

electrénica de fondos via Internet (DPA's) a través de las instituciones de crédito autorizadas para ello, o en su caso, presentar la forma oficial 5.

. Unicamente se haran anotaciones dentro de los campos para ello establecidos. En caso de llenado a mano, se debera utilizar letra de molde, empleando mayUsculas, a tinta negra o azul.
. Esta solicitud se deberé presentar ante la Administracion Local de Asistencia al Contribuyente que corresponda al domicilio fiscal del contribuyente.

. Lasolicitud de inscripcién se tendré por no presentada en el caso de que no esté debidamente llenada, no se acomparie la documentacion correspondiente o por la ausencia de la firma del contribuyente

o firmay datos del representante legal.

. Los residentes en el extranjero sin establecimiento permanente en México, cuando no tengan representante legal en territorio nacional, presentaran esta solicitud junto con el anexo 9 (excepto en los casos

en que solo se inscriban como socios o accionistas, o bien como asociados de asociacion en participacion) ante el consulado mexicano mas proximo al lugar de su residencia. En caso contrario, debera
presentarse de la misma forma ante la Administracién Central de Recaudacion de Grandes Contribuyentes.

RUBRO 2 CURP: CLAVE UNICA DE REGISTRO DE POBLACION
Las personas fisicas que cuenten con la Clave Unica de Registro de Poblacién (CURP), la anotaran a 18 posiciones en este campo.

RUBRO 3

Sila solicitud se presenta por primera vez, se sefialara con “N” el campo correspondiente (NORMAL).

Cuando se presente la solicitud para completar o sustituir los datos de una solicitud anterior, se sefialara con “C” el campo correspondiente (COMPLEMENTARIA). En este caso, el contribuyente debera
proporcionar nuevamente la informacién solicitada en esta forma oficial R-1, ademas de efectuar el cambio motivo de la presentacién de la solicitud de inscripcion complementaria.

Apartado 3.1

Tratdndose de COMPLEMENTARIA, se indicara el nimero de FOLIO asignado por la autoridad en la solicitud anterior, ubicado en el cuadro correspondiente a la certificacién o sello del reloj franqueador.

RUBRO 4 DATOS DEL CONTRIBUYENTE QUE SE INSCRIBE
Apartado 4.1 SOLO TRATANDOSE DE PERSONAS FISICAS
Las personas fisicas deberén anotar su nombre completo como aparece en el acta de nacimiento expedida por el Registro Civil.
Tratandose de personas fisicas de nacionalidad extranjera residentes en México, asi como de nacionalidad mexicana por naturalizacién, deberén anotar su nombre completo como aparece en el documento
migratorio o en la carta de naturalizacién, seguin corresponda.
Tratandose de personas fisicas residentes en el extranjero con o sin establecimiento permanente en México, deberén anotar su nombre completo como aparece en el pasaporte vigente, anotando en “apellido
paterno” el primero y en “apellido materno”, los siguientes, en su caso. Cuando sélo se tenga un apellido, éste se debera anotar en el renglén correspondiente al “apellido paterno”.
Apartado 4.2 SOLO TRATANDOSE DE PERSONAS MORALES
Las personas morales residentes en México, asf como las personas morales residentes en el extranjero con o sin establecimiento permanente en México, anotaran la denominacién o razén social como
aparece en el documento correspondlente que deben acompafiar a esta solicitud, de conformidad con las instrucciones de esta forma oficial, en el apartado “DOCUMENTOS QUE SE DEBEN
ACOMPANAR AESTA SOLICITUD”, rubro “PERSONAS MORALES”.
La asociacion en participacion se identificara con una denominacién o razén social, seguida de las siglas A. en P. 0 en su defecto, con el nombre del asociante, seguido de las siglas antes citadas, y en
este Ultimo caso, tambien se debera incluir el nimero consecutivo de contrato de asociacion en participacion.
Encasode fldelcom|sos Unicamente se debera anotar el nombre del fideicomiso, utilizando una forma oficial R-1 para cada fideicomiso.
Apartado 4.3 TRATANDOSE DE CONTRIBUYENTES RESIDENTES EN EL EXTRANJERO SIN ESTABLECIMIENTO PERMANENTE EN MEXICO
Ademas de anotar en los apartados anteriores los datos de |a persona fisica o moral que se inscribe, segiin se trate, anotaran en este apartado el nimero de identificacion fiscal asignado en el pais en
el que residan, salvo que de conformidad con la legislacién de éste, no estén obligados a contar con dicho nl]mero, asimismo, indicaran su pais de residencia fiscal.
Apartado 4.4 DATOS POR FIDEICOMISO
Deberéa anotar la denominacién o razén social de la fiduciaria, el RFC de la misma y el nimero de fideicomiso.
A)partado 4.5f DOMICILIO FISCAL DEL CONTRIBUYENTE QUE SE INSCRIBE O DEL REPRESENT ANTE DE LA PERSONA RESIDENTE EN EL EXTRANJERO
a) Personas fisicas:
- Actividades empresariales, el local en el que se encuentre el principal asiento de sus negocios.
- Servicios personales independientes, el local que utilicen como establecimiento permanente para el desempefio de sus actividades.
- Enlos demas casos, el lugar en el que tengan el asiento principal de sus actividades.
b) Personas morales:
- Tratdndose de residentes en el pais, el local en el que se encuentre la administracién principal del negocio.
- Si se trata de establecimientos de personas morales residentes en el extranjero, se anotara el domicilio del establecimiento en México. En el caso de varios establecimientos, el local en el que se
encuentre la administracién principal del negocio en el pais o, en su defecto, el que designen.

RUBRO 5 FIRMA O HUELLA DIGITAL DEL CONTRIBUYENTE O DEL REPRESENT ANTE LEGAL
La solicitud debera ser firmada por el contribuyente o, en su caso, por su representante legal. En el caso de que no sepan o no puedan firmar, imprimiran su huella digital.

RUBRO 6 DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL

Se anotaran los datos del Representante Legal en los siguientes casos:

Tratandose de personas fisicas, se proporcionaran los datos solicitados en este rubro sélo cuando tengan representante legal y éste acttie por cuenta del contribuyente.

Tratdndose de personas morales, en todos los casos se anotaran los datos de su representante legal. En el caso de contratos de Asociacion en Participacion, si el asociante es persona fisica se anotaran
los datos de ésta. Si el asociante es persona moral, se deberén anotar los datos del representante legal de dicha persona moral.

Los residentes en el extranjero con o sin establecimiento permanente en México, anotarén los datos de su representante legal residente en México, que para efectos fiscales designaron.

Los sujetos antes mencionados se identificaran y, en su caso, acreditaran su personalidad con los documentos que acompafien a esta solicitud, de conformidad con las instrucciones de este formato, en
el apartado “DOCUMENTOS QUE SE DEBEN ACOMPANAR A ESTA SOLICITUD” rubro “ACREDITAMIENTO DE LA PERSONALIDAD DEL REPRESENTANTE LEGAL".

RUBRO 7 DATOS GENERALES . .
Apartado 7.1 FECHA DE NACIMIENTO DE LA PERSONA FiSICA O FECHA DE FIRMA DE LA ESCRITURA CONSTITUTIVAO DOCUMENTO CONSTITUTIVOO  DE LA CELEBRACION DEL
CONTRATO, DE ACUERDO CON EL DOCUMENTO QUE DEBE ACOMPANAR.

Las personas fisicas residentes en México y las residentes en el extranjero con o sin establecimiento permanente en México, anotaran la fecha de nacimiento que conste en el documento correspondiente
de conformidad con las instrucciones de este formato, en el apartado “DOCUMENTOS QUE SE DEBEN ACOMPANAR A ESTA SOLICITUD?”, rubro “PERSONAS FISICAS”.

Las personas morales residentes en México y las residentes en el extranjero con o sin establecimiento permanente en México, anotaran la fecha en la que se firmé el documento que deben acompafiar
a esta solicitud de conformidad con las instrucciones de este formato, en el apartado “DOCUMENTOS QUE SE DEBEN ACOMPANAR A ESTASOLICITUD?”, rubro “PERSONAS MORALES”.

En ambos casos, utilizaran cuatro nimeros arabigos para el afio, dos para el mesy dos para el dia.

Ejemplo: . . N )
ANO MES DIA ANO MES DIA
Fechade nacimiento:  1° de junio de 1972 1972 06 (01 Fecha de firma del documento: 20 de febrero de 2005 2005 (02 (20

RUBRO 8 ACTIVIDAD PREPONDERANTE

Apartado 8.1

Se considera actividad preponderante aquella en la que el contribuyente obtenga o estime obtener mayores ingresos.

Tratandose de los socios o accionistas deberan indicar la actividad y sector correspondiente a la empresa contituida, y los asalariados anotaran la actividad y sector correspondiente a la persona que
le presten sus servicios. (Patrén).

Apartado 8.2

De acuerdo con la actividad preponderante a desarrollar, sefialada en el apartado 8.1, se debera anotar el niimero del sector al que corresponda dicha actividad, conforme al siguiente listado:
1 Agricultura, ganaderia, silvicultura, pesca. 4 Electricidad y distribucién de gas natural. 7 Transporte, comisionistas y agencias de viajes.
2 Mineriay extraccion del petréleo. 5 Construccion y servicios relacionados con la misma. 8 Servicios financieros, inmobiliarias y alquiler de bienes muebles e inmuebles.
3 Industria manufacturera. 6 Comercio, restaurantes y hoteles. 9 Servicios comunales, sociales y personales.

Apartado 8.4

Los contribuyentes personas fisicas del régimen intermedio de las actividades empresariales, cuyos ingresos en el ejercicio rebasen de 1,750,000 pesos, estaran obligados a tener maquinas registradoras,
equipos o sistemas electrénicos de comprobacion fiscal.

RUBRO 9 OTROS

Siademas de las obligaciones fiscales sefialadas en el (los) anexo(s) que en su caso acomparie a esta forma oficial, manifiesta al RFC que se inscribe como socio, accionista, asociante o asociado de
una persona moral, debera marcar el campo respectivo, debiendo anotar también la clave de registro solicitada, (sélo si la persona moral ya esté inscrita). En caso de ser socio o accionista, asociante
o asociado, de mas de una persona moral, debera acompafiar ademas del(los) anexo(s) y documento(s) respectivo(s), un escrito libre con el listado que contenga las claves del RFC de cada una de estas
personas morales (sélo de las personas morales ya inscritas).

RUBRO 10 TRATANDOSE DE FUSION Y ESCISION DE SOCIEDADES

En caso de fusion de sociedades, la sociedad que se inscribe debera indicar el RFC de las sociedades que desaparecen con motivo de la fusion. Si las sociedades que desaparecen son méas de tres,
debera acompariar ademas del(los) anexo(s) y documento(s) respectivo(s), un escrito libre con el listado que contenga las claves del RFC de cada una de las sociedades que desaparecen.

Si se trata de la inscripcion de la sociedad escindida se debera indicar el RFC de la sociedad que desaparece con motivo de la escision.

RUBRO 12 ANEXOS
Debera acompafiar a esta solicitud el (los) anexo(s) que corresponda(n) de acuerdo con el régimen fiscal en el que tributara, debidamente llenado(s), y marcara con “X” en este rubro el (los) campo(s)
correspondiente(s) al (a los) anexo(s) que acomparie.

Para cualquier aclaracion en el llenado de esta solicitud, puede obtener informacién de Internet en las siguientes direcciones: www.shcp.gob.mx www.sat.gob.mx o hacer contacto mediante la direccion
de correo electrénico: asisnet@sat.gob.mx o comunicarse al Servicio de Atencién Telefénica Personal en el Distrito Federal y &rea conurbada: 52 27 02 97, en Monterrey, N. L. y &rea conurbada:
831804 56, en Guadalajara, Jal. y &rea conurbada: 36 48 02 09, del resto del pais, sin costo: 01 800 904 5000 o bien al Servicio de Atencién Telefénica Automatica en el Distrito Federal y area conurbada:
9157 67 40, en Monterrey, N. L. y &rea conurbada: 82 21 66 60, en Guadalajara, Jal. y &rea conurbada: 37 70 71 40, en Puebla, Pue. y &rea conurbada: 22 46 45 14, del resto del pafs, sin costo:
01 800 SAT 2000 (01 800 728 2000); denuncias sobre posibles actos de corrupcién 01 800 335 4867 o bien a la direccién de correo electrénico: denuncias@sat.gob.mx o, en su caso, acudir a los Médulos
de las Administraciones Locales de Asistencia al Contribuyente.
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‘ . Solicitud de Inscripcion al Padrén de Importadores y/o al Padrén de

s AT Importadores de Sectores Especificos

Servicio de Administracién Tributaria
SECRETARIA DE HACIENDA Y CREDITO PUBLICO

A) FECHA EN QUE SE PRESENTA: DIA MES ARO

CLAVE DEL REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES

PERSONA FISICA I:I PERSONA MORAL I:I

LLENAR A MANO O A MAQUINA CON TINTA NEGRA O AZUL

PITEX I:l CONTROLADA I:l ORGANISMO GUBERNAMENTAL I:l EMPRESA QUE DICTAMINA I:l
ESTADOS FINANCIEROS
MARQUE CON UNA “X” SI ES:
EMPRESA QUE INICIA
ECEX I:l CONTROLADORA I:l MAQUILADORA I:l OPERACIONES O SE ENCUENTRA
EN PERIODO PREOPERATIVO

DATOS DE INDENTIFICACION

APELLIDO PATERNO, MATERNO, NOMBRE(S), O DENOMINACION O RAZON SOCIAL

CALLE NUMERO Y/O LETRA EXTERIOR NUMERO Y/O LETRA INTERIOR
COLONIA CODIGO POSTAL TELEFONO
LOCALIDAD MUNICIPIO O DELEGACION ENTIDAD FEDERATIVA

GIRO O ACTIVIDAD PREPONDERANTE :

B)
DOMICILIO DE BODEGAS DONDE SE MANTENDRAN LAS MERCANCIAS A IMPORTAR
CALLE No. Y/O LETRA EXTERIOR No. Y/O LETRA INTERIOR ENTRE LAS CALLES DE Y DE
COLONIA CODIGO POSTAL TELEFONO
LOCALIDAD MUNICIPIO O DELEGACION ENTIDAD FEDERATIVA
NOMBRE DEL O DE LOS SECTORES EN LOS QUE DESEA INSCRIBIRSE Y LA O LAS FRACCIONES ARANCELARIAS CORRESPONDIENTES
SECTOR O SECTORES FRACCION O FRACCIONES ARANCELARIAS
<)
DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL DE LA EMPRESA
APELLIDO PATERNO, MATERNO, NOMBRE(S) REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES

CORREO ELECTRONICO:

DECLARO BAJO PROTESTA DE DECIR VERDAD QUE LOS DATOS ASENTADOS SON REALES Y EXACTOS

FIRMA DEL CONTRIBUYENTE O REPRESENTANTE LEGAL

IMPORTANTE

INSTRUCCIONES GENERALES EN EL REVERSO DE ESTA SOLICITUD

ESTE FORMATO DEBE ESTAR TOTALMENTE REQUISITADO, CON FIRMA AUTOGRAFA Y SE PRESENTA POR DUPLICADO.

Anverso



INSTRUCCIONES GENERALES

» Los interesados en inscribirse al Padrén de Importadores, Unicamente deberan llenar los apartados A) y C).

« Los interesados en inscribirse al Padron de Importadores, asi como al Padron de Importadores de Sectores
Especificos, deberan llenar los apartados A), B) y C).

A) Anotar la fecha en que se presenta la solicitud DD/MM/AAAA, indicar si se trata de persona fisica o persona moral y
anotar la clave del R.F.C. a trece posiciones (personas fisicas) y a doce posiciones (personas morales) para lo cual se
dejara el primer espacio en blanco.

Anotaréa el nombre, o denominacion o razén social , tal y como aparece en su aviso de inscripcion al Registro
Federal de Contribuyentes (RFC), 0 en caso de existir cambio de denominacion o razon social o régimen de capital
anotara el registrado actualmente, asi como los datos de identificacion del domicilio que se mencionan.

Este tramite debe ser realizado Unicamente a través de los servicios de mensajeria y de conformidad con lo sefialado
en laregla 2.2.1. apartado A de Caracter General en Materia de Comercio Exterior.

B) Anotar el domicilio completo donde se almacenaran las mercancias importadas, debiendo describir con la mayor
precision los conceptos que en le mismo formulario se mencionan. En el caso de que sean mas de una las bodegas
y/o sucursales en donde se mantendran las mercancias a importar, se debera de indicar en la solicitud el domicilio
de la bodega y/o sucursal principal y en una hoja anexa se deberan sefialar los domicilios de todas las demas
bodegas y/o sucursales. En caso de que el domicilio de las bodegas sea el mismo que el domicilio fiscal, este
espacio se debera dejar en blanco.

Anotar el nombre del o los sectores en los que desea inscribirse y la o las fracciones arancelarias especificas
correspondientes a las mercancias que desea importar, esto de conformidad con el Anexo 10 de las Reglas de
Caracter General en Materia de Comercio Exterior vigentes.

Este tramite debe ser realizado conforme a lo sefialado en la regla 2.2.1. Apartado B de Caracter General en Materia
de Comercio Exterior vigente.

C) Anotar los datos del representante legal de la empresa que se mencionan y firmara la solicitud bajo protesta de decir
verdad de que todos los datos son reales y exactos.

Para ambos casos:

La version actualizada del Padron de Importadores, aparecerd en los Médulos de las Aduanas el dia habil siguiente
después de su registro.

Sefiale claramente sus datos. La respuesta a éste tramite sera enviada por medio del Servicio de Mensajeria a su
domicilio fiscal.

Podra consultar el resultado del tramite en:
< Pagina de Internet de Aduana México : www.aduanas.sat.gob.mx
e Mddulo de Asistencia Personalizada de la Administracion Central de Contabilidad y Glosa: Av. Hidalgo No. 77
Maodulo 1V, primer piso, Col. Guerrero, Delegacion Cuauhtémoc, México, D.F. en donde, el solicitante acreditando su
personalidad de conformidad con el articulo 19 del Cédigo Fiscal de la Federacion y con su identificacion oficial,
podra conocer el estado actual que guarda su tramite de inscripcion de lunes a viernes de 9 a 14 hrs.
* Via telefénica:
— Padro6n de Importadores 01 (55) 9158 2828 con ocho lineas disponibles de Lunes a viernes de 9 a 18 hrs.
— Padr6n de Importadores de Sectores Especificos 01 (55) 9157 8710 6 8730 6 6255 de lunes a viernes de 9 a 14
hrs.;
— Sectores Textil y Accesorios para la industria del vestido, calzado, maletas y otros 01 (55) 9157 2500 Ext. 8700,
8710, 8730 y 8680 de lunes a viernes de 9 a 14 hrs.
— Asistencia al Contribuyente para el interior de la Republica sin costo 01 800 904 5000.

PARA USO EXCLUSIVO DE LA AUTORIDAD
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realizar operaciones de comercio exterior o
la revocacion del mismo.

SAT ADUANA MEXICO

Servicio de Administracion
Tributaria

oe Encargo conferido al agente aduanal para
@D

1. FECHA DE ELABORACION

- PADRON DE IMPORTADORES

- C. AGENTE ADUANAL. DIA MES ARO
LLENAR A MANO O MAQUINA, CON TINTA 2. CLAVE DEL REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES:
NEGRA O AZUL

@

DATOS DE IDENTIFICACION DEL IMPORTADOR:

APELLIDO PATERNO, APELLIDO MATERNO Y NOMBRE (S) O DENOMINACION O RAZON SOCIAL
CALLE NUMERO Y/O LETRA EXTERIOR NUMERO Y/O LETRA INTERIOR
COLONIA CODIGO POSTAL TELEFONO (Indicar clave Lada)
LOCALIDAD MUNICIPIO O DELEGACION ENTIDAD FEDERATIVA

IN

. ENCARGO QUE SE CONFIERE (Llenar este rubro cuando se requiera habilitar al agente aduanal para que realice operaciones de comercio exterior, utilizando un
solo formato por cada agente aduanal).

DE CONFORMIDAD CON LO ESTABLECIDO EN EL ARTICULO 59 , FRACCION IIl DE LA LEY ADUANERA VIGENTE, INFORMO QUE ENCOMIENDO AL
AGENTE ADUANAL PARA EFECTUAR EL DESPACHO DE LAS MER CANCIAS DE COMERCIO EXTERIOR A NOMBRE DE MI REPRESE NTADA, AL C.:

NOMBRE DEL AGENTE ADUANAL NUMERO DE PATENTE

CON VIGENCIA: INDEFINIDO UN ARO OTRA
(MARQUE CON UNA “X" SOLO UNA OPCION) (INDIQUE FIN DE VIGENCIA: DD/IMM/AAAA)

5. REVOCACION DEL ENCARGO CONFERIDO (Este rubro se debe llenar Unicamente cuando se requiera dar de baja a un agente aduanal encomendado
anteriormente).

DE CONFORMIDAD CON LO ESTABLECIDO EN LA REGLA 2.6.1 7., NUMERAL 4. DE CARACTER GENERAL EN MATERIA DE CO MERCIO EXTERIOR,
INFORMO A USTED QUE REVOCO LA ENCOMIENDA AL AGENTE ADUANAL PARA EFECTUAR EL DESPACHO DE LAS MERCANCIAS DE COMERCIO
EXTERIOR A NOMBRE DE MI REPRESENTADA, AL C.:

NOMBRE DEL AGENTE ADUANAL NUMERO DE PATENTE

REVOCAR A PARTIR DE:

(ESPECIFIQUE FECHA: DD/MM/AAAA)

o

DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL:
APELLIDO PATERNO, MATERNO, NOMBRE(S)

CLAVE DEL REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES DEL
REPRESENTANTE LEGAL DE LA EMPRESA

BAJO PROTESTA DE DECIR VERDAD MANIFIESTO QUE TODOS LOS DATOS ASENTADOS SON REALES Y EXACTOS, QUE LA REPRESENTACION
LEGAL CONFERIDA AL SUSCRITO NO HA SIDO REVOCADA, NI MODIFICADA TOTAL O PARCIALMENTE A LA FECHA DE EXPEDICION DEL PRESENTE
Y ME COMPROMETO A DAR A CONOCER AL MENCIONADO AGENTE ADUANAL DE MANERA OPORTUNA, EL PRESENTE FORMATO, ASI COMO, EL O
LOS CAMBIOS DE DOMICILIO QUE PRESENTE ANTE EL RFC PARA EL CORRECTO LLENADO DE LOS PEDIMENTOS Y, EN SU CASO, LA REVOCACION
DEL PODER QUE ME FUE CONFERIDO COMO REPRESENTANTE LEGAL.

CORREO ELECTRONICO:

FIRMA AUTOGRAFA DEL CONTRIBUYENTE O REPRESENTE LEGAL
ACREDITACION DEL REPRESENTANTE LEGAL CONFORME AL AR TICULO 19 DEL CODIGO FISCAL DE LA FEDERACION:
NUMERO DE ESCRITURA PUBLICA NOMBRE Y NUMERO DEL NOTARIO PUBLICO

CIUDAD FECHA

ESTE FORMATO DEBERA PRESENTARSE EN ORIGINAL.
Anverso



Instructivo de llenado de la declaracién de encargo conferido al agente aduanal para realizar operacio  nes
de comercio exterior 0 su revocacion

1. Fechade elaboracién: Se anotara la fecha de llenado del formato.

2. Clave del Registro Federal de Contribuyentes: Se anotara la clave de RFC del importador a trece
posiciones tratandose de (personas fisicas) y a doce posiciones tratandose de (personas morales), para
lo cual se dejara el primer espacio en blanco.

3. Datos de identificacion del importador: Se anotara el nombre, denominacién o razén social, tal y
como aparece en su aviso de inscripcion al Registro Federal de Contribuyentes (RFC) o en el caso de
existir cambio de denominacién, razén social o régimen de capital, anotara el registrado actual; indicar
el domicilio fiscal registrado.

4.  Encargo que se confiere: Se anotara el nombre completo del agente aduanal, el nimero de la patente
aduanal o autorizacion del mismo, asi como especificar la vigencia que tendra el mandato, en caso de
indicar la opcion “Otra” se debe anotar la fecha en la que se desea termine la vigencia del encargo. El
encargo conferido se encontrard vigente a partir de que la autoridad realice la incorporacion del la
patente aduanal en el sistema correspondiente. Una vez que dicha patente es incorporada, el agente
aduanal debe realizar la aceptacién o desconocimiento electrénico, de conformidad con lo establecido
en la Regla 2.6.17. de las Reglas de Caracter General en Materia de Comercio Exterior vigentes.

Nota: En caso de haber requisitado este rubro, se omitira el llenado del campo nimero 5.

5. Revocacion del encargo conferido:  Se anotara el nombre completo del agente aduanal, el nUmero de
la patente aduanal o autorizaciéon del mismo y se especificara la fecha (dd/mm/aaaa) a partir de la cual
le sera revocada la autorizacion para realizar operaciones de comercio exterior a nombre y por cuenta
del importador.

Nota: Cuando se llene este campo, no se debe indicar ningun dato en el rubro 4.

6. Datos del representante legal: Se anotara claramente el nombre completo del representante legal, su
clave de Registro Federal de Contribuyentes, correo electrénico y asentar su firma autografa. Asimismo,
se anotara el nimero de escritura publica, el nombre y nimero del notario publico, la ciudad y la fecha,
de la acreditacion del representante legal conforme el articulo 19 del Cédigo Fiscal de la Federacion,
anexando copia fotostatica simple y legible del instrumento notarial correspondiente, donde se le faculte
para actos de administracion.

DOCUMENTOS QUE DEBERA ANEXAR:

a) Copia fotostatica de la identificacion oficial vigente del promovente o representante legal de la empresa.

b) Enlos casos en que se realice el encargo por primera vez, o se trate de un representante legal distinto
al que firmod los encargos conferidos anteriores, copia fotostatica del Poder Notarial para Actos de
Administracién del signatario. (Regla 2.6.17. de las Reglas de Caracter General en Materia de Comercio
Exterior vigentes).

Este documento se podra entregar de la siguiente ma  nera:

a) De manera personal en la ventanilla de Control de Gestién de la Administracion Central de Contabilidad
y Glosa de la Administraciéon General de Aduanas, Av. Hidalgo No. 77, Médulo IV, ler piso, Colonia
Guerrero, C.P. 06300, Delegacién Cuauhtémoc, México, D.F. En horario de Lunes a Viernes de 9:00 a
14:00 hrs.

b) A través del servicio de mensajeria al siguiente domicilio: Padron de Importadores, Lucas Alaman No.
160, ler piso, Col. Obrera, Delegacion Cuauhtémoc, Codigo Postal 06800, México, D.F.

La Administracién de Padrén de Importadores, adscrita a la Administracion Central de Contabilidad y Glosa
de la AGA, habilitara a los agentes aduanales encomendados, en un plazo de 2 dias habiles, contado a partir del
dia siguiente a la fecha de recepcion del formato debidamente requisitado. Se entendera que la autoridad
reconoce el encargo conferido cuando esté disponible en la pagina de Internet: www.aduanas.gob.mx.

Teléfono de Asistencia del Padron de Importadores: 91 58 28 28 con 10 lineas de Lunes a Viernes de 9:00 a
18:00 hrs.

Nota Importante

SE DEBERA LLENAR UN FORMATO POR CADA AGENTE ADUANAL AL QUE SE LE CONFIERA O REVOCA EL
ENCARGO PARA REALIZAR OPERACIONES DE COMERCIO EXTER IOR.

EL NO CUMPLIR CON LOS REQUISITOS SENALADOS O MANIFESTAR INCORRECTAMENTE LOS DATOS, SERA
CAUSA DE RECHAZO DEL PRESENTE FORMATO.
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