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1.- INTRODUCCION

El afio de 1990 abri6 una nueva etapa para México, pues significo el regreso del pais a los
mercados financieros internacionales, la firma de un tratado de libre comercio con Estados
Unidos y Canada y la apertura con otros mercados ain no explorados en su totalidad como es el
caso del mercado europeo al que acudiremos continuamente.

Las circunstancias actuales exigen enfrentar los retos que la dindmica social impulsa en
todas las esferas del conocimiento, sobre todo, del mismo entorno que nos imponen las
condiciones de un mundo que, como consecuencia de sus requerimientos nos engloba en una
problematica comun.

Entramos a finales de este siglo a una conformacién de alternativas comunes, a una
relacion mas directa entre las distancias del planeta, merced a los avances en los medios de
comunicacion, por lo que tenemos en mente ser parte de este cambio y del proximo, cuando
inicie este siglo. ~

Por ello nuestro compromiso es ejercer el conocimiento en las esferas correspondientes,
pero también integrarlo en el entorno que, sabemos tenemos la disposicion y la capacidad de
mejorar, porque esa también es nuestra misién, de buscar un mundo cada vez excepcional y al
que si tenemos la condicion de hacerlo, debemos considerarlo una obligacion.

Y es precisamente con esa obligacion que encamino mi esfuerzo y dedicacion a la
elaboracion de este proyecto de exportacion de marroquineria mexicana que tiene como finalidad
servir de base y ejemplo para ser pioneros de una sociedad y una economia emprendedora que
lejos de esperar que la economia se estabilice y soifiar con tener un pais sin pobreza, miedo ni
violencia se convierta en principiante de empresas que otorgue empleo a los demas y desarrolle
el potencial que México tiene en muchos de sus productos y servicios.

Uno de ellos es la marroquineria, actividad primordial de Guanajuato y Jalisco
principalmente, y que sin embargo es apoyada en toda la repiblica mexicana, mas sin embargo
no ha tenido el empuje ni la iniciativa para convertirse en un factor que condicione y presione
competencia en el ambito internacional.

El objetivo de este proyecto es encauzar un factor productivo a un mercado pocas veces
explorado, por temor al fracaso o la decepcion o por el enorme mito que surge sobre el mercado
europeo, de ser un mercado lleno de imposibilidades a productos mexicanos, y que por otro lado
son enormemente solicitados.

De ahi, que las relaciones entre México y Europa se destacan particularmente, por
concentrarse en la cooperacion econdmica, en donde se promueven actividades de interés mutuo
que apoyan al sector privado, fundamentalmente al desarrollo de la pequefia y mediana industria,
asi como a un proceso de transferencia de tecnologia.

Al hablar de las relaciones comerciales entre México y la Unién Europea es importante
mencionar que después de la Introduccion de un nuevo Sistema Generalizado de Preferencias
(SGP) para los productos industriales efectivo desde el 1 de Enero de 1995 y de que en Mayo de
1995 México y la Unién Europea (UE) firmaron una declaracion conjunta que enfatiza la
importancia de un nuevo acuerdo politico, comercial y econdmico; la relevancia que la Unién
Europea ( UE ) tiene para México radica en sus posibilidades de diversificar mercados mismas
que hasta el momento y por la cercania geografica, se han concentrado en Estados Unidos y
Canada, por otro lado la asociacién, atraccion de inversién extranjera y transferencia de
tecnologia también son factores que merecen atencién especial.



Cabe destacar que el mercado de la Union Europea ( UE) se integra por paises con un
elevado grado de desarrollo econémico, altamente importadores, con un elevado ingreso per
capita y que por lo tanto representa un atractivo potencial de negocios para México; en lo
referente al comercio, inversion y alianzas estratégicas, sin menoscabo de que representa uno de
los mercados de mayor importancia internacional, el cual busca llegar a ser un espacio sin
fronteras, armonizando leyes y reglamentos nacionales.

Aun cuando nuestras relaciones comerciales sean en su mayoria con América del Norte,
se puede sacar ventaja de esta circunstancia inalterable convirtiéndolo en un punto focal de
atraccion de negocios con Europa.

Es indudable que después de la crisis de 1994 y de la instrumentacion del Tratado del
libre Comercio con América del Norte (TLCAN), la Unién Europea ( UE ) ha perdido
participacion en el comercio exterior mexicano. De este hecho se deriva la importancia de un
mayor acercamiento comercial con la Union Europea ( UE ) que facilite otro tipo de acuerdos
economicos y politicos.

Sin duda, el mejoramiento economico y social interno favorecera este proceso que debera
incluir como un aspecto fundamental, una promocion selectiva de sectores -industriales que
permita mayor competitividad de México en el mercado europeo.

Por otra parte, dentro del mismo, Holanda representa una opcion interesante dentro de un
panorama de oportunidades de negocios para los empresarios mexicanos en cuanto a
exportaciones, tomando en cuenta que se trata de una poblacion de alrededor de 130 millones de
habitantes cuyo ingreso per capita promedio es de 21,800 dolares anuales, cuenta ademas con un
liderazgo tecnologico en sectores productivos, en donde se observa una alta presencia de
empresas mexicanas que requieren una mejora significativa en sus técnicas de produccion a fin
de estar en posibilidad de competir exitosamente.

Se trata también de una economia abierta a las importaciones, prueba de ello es que en
1994, Holanda import6 el 49% de productos mexicanos.

Cabe indicar que como consecuencia de la contraccion del mercado interno de México y
la subvaluacién del tipo de cambio, se observé una fuerte aceleracion en el ritmo de crecimiento
de las exportaciones, como dato relevante las ventas realizadas en el mercado holandés
representaron el primer semestre del afio pasado el 91.5% del monto de las efectuadas en 1994,

En resumen, el mercado holandés es muestra de una economia mundial sorprendente si se
tiene en cuenta el tamafio del pais el cual, guarda sin duda una relaciéon directa con las
actividades de firmas multinacionales de renombre, afincados como Shell, Heineken y Philips.
Pero es gracias a la importancia de su comercio exterior que Holanda desempefia un papel
importante en la economia mundial y su politica de comercio es idéntica a la del resto de los
estados de la Union Europea ( UE ), destacando que el 80% de sus exportaciones son destinadas
a la misma.

Si bien es cierto que la calidad es altamente requerida en cualquier lugar del mundo,
también es cierto que es necesariamente indispensable, no sélo en lo que a productos se refiere
sino globalmente, es decir, calidad de vida, calidad de tiempo empleado, calidad en todo sentido.

Es en este contexto que la presente obra cuenta con todos los aspectos referentes a la
comercializacion, estudios de mercado y una serie de datos que serviran en gran medida a la
visualizacion de un proyecto viable para ser ejecutado con éxito.

Confio en que este proyecto de exportacién de marroquineria proporcione a los lectores
un punto de arranque y sirva de guia a intensificar sus actividades en los mercados extranjeros, y



a acrecentar el volumen total de las exportaciones mexicanas dado el amplio panorama comercial
antes descrito.

1.1. Justificacion.

Muchas empresas mexicanas planean sus actividades y programas de produccion,
promocién y difusion de sus productos o servicios con un solo objetivo comun: aumentar sus
ventas, con la meta fija y la razon de incrementar sus ingresos, tener presencia en los mercados
nacionales, considerarse innovador y hacer mas productiva su industria, pero pocas son las que
incursionan en la inmensidad del mercado internacional por considerarlo tan enorme, competido
y cerrado a la vez que el simple hecho de pensarlo se ejemplifica como si se impulsara a un mar
que puede volverse turbio y naufragar

Pero ;Y que tal si toca tierra? Entonces la solucion a muchas interrogantes tendria
respuesta y tal vez se perderia el miedo y se intentaria tratar a otro mercado.

Esa es pues, la base sobre la que sustento este proyecto de exportacion, pues considero
que es una forma mas de incentivar a la economia y hacerla crecer no sélo a nivel pais sino a
nivel estado, o industrial propiamente dicho, puede por medio de la internacionalizacién volverse
mas competitiva, generar empleos y producir més articulos de calidad.

Cabe hacer mencién que el internacionalizarse como concepto, no significa que la
exportacion debe ser necesariamente muy cuantiosa, basta con hacer un embarque aunque sea de
poca produccion para poder utilizar este término.

Esa es pues mi mision y el porqué de este proyecto de exportacion.

1.2. Planteamiento del problema

Ultimamente y bajo circunstancias que atafien a toda la poblacion mexicana, se ha
observado la tendencia de empobrecimiento del pais, del aumento de la violencia y de los altos
indices de interés existentes hoy en dia, se habla del alza de los precios y del bajo poder
adquisitivo, sin embargo, y lejos de hacer un discurso politico, jporqué no se han planteado
propuestas para no digamos resolver de tajo con todo el problema nacional, pero si mejorar
nuestra economia personal?.

He seleccionado la busqueda de mercados internacionales por considerarlo un reto que
puede cumplirse y que dado el poco apoyo y empuje que especificamente en el sector de la
marroquineria se ha otorgado por parte del gobierno, no considero justo se quede rezagado como
un sector productivo que no puede proliferar.

Es tan grave el problema que visualizo, a tal grado que poca gente conoce siquiera el

- término marroquineria y que sin embargo lo adquieren en un alto margen.

Es un sector que se encuentra principalmente produciéndose en Michoacén (tal es el caso
de Quiroga) Guanajuato y Jalisco y que dado su relativo alto costo no se ha explotado como se
debiera, debe destacarse que es un sector que otorga un gran nimero de empleos , pues no puede
industrializarse del todo, y cada pieza requiere por lo menos un 50% de mano de obra y por lo
tanto cada pieza es Unica, y es dado este alto porcentaje de mano de obra por lo que lo considero
aun mas relevante e importante.

De esta manera haciendo a groso modo la base problematica de este sector, me enfoco a
la tarea de hacer un proyecto de exportacion de marroquineria ( ya no digo a nivel nacional
porque considero en cierto modo saturado el mercado) mas sin embargo y dado su gran potencial
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y la explotacion que considero efectiva del 100% de su produccion ,su originalidad en el disefio,
el curso cambiante que de él se desprende por factores como la moda, los gustos y las
preferencias de cada consumidor, y sobre todo de la demanda existente en los mercados
internacionales especificamente en Amsterdam , capital de Holanda y de ahi en los mercados
europeos, considero que la marroquineria puede incluso agruparse en el rublo de artesanal si se
disefian articulos con motivos y colores propios del pueblo mexicano.

1.3. Hipétesis.

Dado el planteamiento anterior y las expectativas existentes subrayo que:

--Si se hiciera efectiva una exportacion de marroquineria a Europa y especificamente a
Amsterdam,;, se resolveria en parte el problema econémico de la region michoacana?.

Puesto que se pretende unir los esfuerzos de las empresas michoacanas destinadas a la
produccion de este sector, resulta obvio que entre mayor produccion sea la aceptacion en este
mercado ( holandés ) , en el cual existe un nicho de mercado, una demanda actual y posibilidades
de acceso, dado lo cual es indispensable comenzar a crear articulos de calidad y seguir los
lineamientos establecidos por la Unién Europea, es evidente que como respuesta a la pregunta
anterior, efectivamente se obtendria la resolucion del problema econémico de la regién
michoacana y de esta manera se otorgarian las siguientes y muy diversas posibilidades:

--Este proyecto daria empleo y aumentaria la produccion de capacidad ociosa existente en
toda industria dedicada a la produccion de marroquineria.

--Siendo Amsterdam un centro de distribucion en toda Europa, y siendo competitivos y
generando productos de calidad, jes posible que los embarques aumentaran y el importador
distribuyera nuestros productos a los diferentes paises a los que tiene acceso, de tal manera, que
se consideraria que el producto marroquinero mexicano es competitivo en los mercados
europeos?.

--Cumpliria una meta personal y profesional.

--Y finalmente seria una muestra de apoyo y guia para todos los empresarios, estudiantes
y lectores para incursionar en el 4rea de la exportacion, apoyando de esta manera a generar una
mentalidad emprendedora.

1.4. Objetivos.

¢ Diversificar las exportaciones de marroquineria mexicana.

Incrementar las exportaciones a Europa, especificamente a Holanda.

¢ Enfocarse hacia el posicionamiento de nuestro pais como un exportador de estos articulos
con rango de precios medios.

Generar actitud emprendedora de comercializacion.

¢ Que la generacion de este proyecto sirva para mi causa personal (titulacion) y se lleve a cabo
de manera efectiva.

¢ Reforzar la identificacion de proveedores mexicanos de articulos de piel que cuenten con
oferta exportable.

¢ Hacer empuje en el gobierno mexicano, de manera que apoye la produccion marroquinera en
el pais.

*

<



1.5. Metodologia.

Con el firme proposito de reacaudar la mayor informacion posible que resulte ser veraz,
oportuna y relativamente actual, se localizaron los principales centros de informacion dirigidos a
la elaboracion de este proyecto de exportacion de marroquineria con destino al mercado holandés
siendo:

-El Centro de Informacion (CBI) , el cual se dedica a otorgar apoyos a los paises en vias
de desarrollo con el fin de penetrar en el mercado holandés.

-Centro Bancomext de Morelia, y la Consejeria de Bancomext con sede en Holanda, las
cuales otorgan los datos mas relevantes como: indice de precios, analisis de mercado, deteccion
del segmento del mercao, restricciones a la importacion al mercado holandés y las regulaciones
de empaque y embalaje.

-Publicaciones de Bancomext, tales como: la guia del exportador, formacion del precio de
exportacion, revistas de negocios internacionales.

-Libros del Comercio Internacional, que otorgan informacion sobre acuerdos de México
con el mundo.

-Entrevistas con agente aduanal y empresas destinadas al servicio de empacado y flejado
de mercancias para exportacion.

-Entrevistas con empresas transportistas.

-Recoleccion de muestras de marroquineria y entrevistas con empresarios destinados a
este sector productivo, con el fin de conocer los problemas y restricciones que presentan este tipo
de empresas y los beneficios que esperan, lo que da una idea de la situacion que maneja este
sector productivo. :

-Centros estadisticos tales como : Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFT)
e INEGI, los cuales muestran la situacion del comercio exterior de México y el principai destino
de sus exportaciones, asi como los tramites necesarios para llevar a cabo una exportacion exitosa.

- Y finalmente se localizaron bases de datos de la competencia internacional, algunos
acuerdos de México con la Union Europea en el Internet, y listas de cuéles son los proveedores
internacionales en los mercados de la marroquineria y los precios que manejan.



2.- LA EXPORTACION
2.1 Impacto de la exportacion para la empresa.

De 1982 a la fecha, el gobiemo mexicano ha procurado centrar sus relaciones
economicas y comerciales con el resto del mundo, bajo un nuevo modelo de desarrollo, basado
en el libre cambio; con el fin de dejar atras los problemas generados en el periodo de sustitucion
de importaciones y de propiciar mayores niveles de competitividad de los productores de
marroquineria mexicana.

Se pretende que, con la nueva orientacion de la politica en materia de comercio exterior
se alcancen niveles de desarrollo economico, acordes a las necesidades de un pais moderno,
capaz de hacer frente a un mercado internacional cada vez mas global y competido.

Y dado que, a fin de contribuir a mejorar la cultura exportadora y las empresas puedan
hacer frente a esta actividad de manera exitosa, requiere ante todo de ciertas modificaciones en
su estructura, siendo:

- Cambios en el disefio de la estructura empresarial, la cual es el resultado de un proceso
analitico que divide el area de actividades de acuerdo con diferentes criterios establecidos
que se basan entre otras cosas, en los procedimientos administrativos, en el ambito de
control, en la complejidad de las actividades, etc.

- La creacion de un estudio organizacional, el cual debe proveer informacion respecto a
inversiones que habra que realizar durante la ejecucion del proyecto, o con fines de
mantenimiento o ampliacion de la estructura inicial.

Cabe sefialar que, a pesar de los cambios que sobre cualquier empresa dedicada a la
produccion de marroquineria y que desee exportar, los beneficios a la exportacion son
innumerables, ya que siempre existira un mercado externo para aquellos productos hechos con
calidad aun cuando el mercado interno esté contraido y no se tengan ventas dentro del mismo
pais. ;

Entre los principales beneficios que se obtienen al exportar tenemos los siguientes:

- Diversificacion de mercados: Al exportar se abre la posibilidad para la empresa de colocar
sus productos en nuevos e incontables mercados, por lo que no se veria afectada por una
caida del mercado en el pais de origen.

- Captacion de divisas: Al exportar se van a captar recursos en moneda dura, generalmente
dolares, por lo que las devaluaciones que se puedan dar en el pais van a beneficiar a las
empresas en lugar de afectarlas.

- Utilizacion de la capacidad ociosa: Al tener numerosos mercados donde colocar sus
productos, la empresa puede trabajar al maximo de su capacidad, ya que va a aumentar sus
ventas considerablemente.

- Costeo marginal: La exportacion se derivara en manejar volimenes mayores a los que se
manejan en el mercado nacional, lo que permitira a las empresas marroquineras bajar sus
costos y por lo tanto tener un precio mas competitivo a nivel internacional.



- Utilidad marginal: Este punto va relacionado con el anterior, ya que , aunque quizas no
exista tanto margen de utilidad por producto, si lo habra en términos globales al hablar de
grandes volumenes.

- Financiamiento: El gobierno mexicano otorga apoyos financieros a través de organismos
como Bancomext y Nafinsa, a aquellas empresas que busquen exportar y tengan la
capacidad para hacerlo.

2.2 El departamento de Exportacién

2.2.1. Gestion y Funcién

Toda empresa que busque exportar debe tener en mente que su estructura organizacional
no puede seguir siendo la misma , ya que, para ello, las empresas tienen una serie de
implicaciones tan diferentes como:

Implementar un estricto control de calidad.
Desarrollar proveedores confiables.

Cumplir con los plazos de entrega.

Mejorar la estructura de costos existente.

Aceptar distintas formas de pago a las acostumbradas.

Dado que se llevara a cabo la actividad exportadora , en la estructura de la empresa sera
necesaria la existencia de un nuevo departamento denominado “de exportacion”. La decision de
establecer un departamento de exportacion debe tomarse una vez que se tiene pleno
conocimiento del potencial de ventas y del mercado que se va a penetrar. La alternativa del
departamento de exportacion es un compromiso que requiere de recursos de capital, de gerencia
y riesgos. '

Entre las principales funciones que se tienen que considerar dentro del departamento de
exportacion estan las siguientes:

% Gerente de exportaciones: Debe hacer de las exportaciones un centro de utilidad para la
empresa que haga crecer el negocio y obtenga una rentabilidad aceptable. Otras de sus
funciones es la de negociar contratos y condiciones de venta con los compradores.

% Gerente de Logistica: Debe seleccionar a los transportistas y a los agentes aduanales con los
que la empresa va a realizar sus operaciones de comercio exterior. También debe verificar
aranceles para la exportacién e importacion en el pais de destino de los productos. Otra de
sus funciones son las de tramitar certificados de averia, seguros y pedimento de exportacion,
obtener certificados de origen y elaborar facturas, lista de empaque, B/L y demas
documentos solicitados en cada operacion.

Estas ultimas funciones pueden ser especificas de un tramitador, que puede generar un
puesto adicional , dependiendo del tamafio de la empresa.

Por otro lado si la empresa es lo suficientemente grande también puede recurrir a otros
departamentos dentro de su estructura organizacional:

- % Sucursal en el extranjero: O también llamadas Instituciones de Ultramar. Esta forma le da
mayor vision del mercado extranjero y mayor control en la distribucion, inventarios y
promocién de los productos. Las ventajas de esta modalidad son : promocion de los
productos , desarrolla mejor sus mercados externos, control directo de las ventas, reduccién
de los costos como de embarque, ademas que los gobiernos tienden a favorecer la produccion
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local a las de las importaciones, pero tiene desventajas de mayor esfuerzo de administracion

y el riesgo en la inestabilidad del pais en el que se establezca.

Representante de ventas en el extranjero: Es un representante local que viaja en busca de

compradores.

** Agente de ventas en el extranjero: Se contrata a un agente en el extranjero para que sea quien
represente a la empresa y venda sus productos. :

7
0.0

J

Sin embargo sin importar el tamaiio de la empresa y los departamentos que requiera, el
departamento de produccion debe trabajar con el apoyo de la gerencia y el departamento de
exportacion mediante el siguiente sistema:

La gerencia le solicita una estimacion de tiempo de entrega de un posible pedido, este lo
analiza y debe responder rapidamente cuando puede surtir el pedido, mientras tanto el
departamento de exportacion estudia los medios de transporte y entre todos, se llega a la
conclusién de si se puede surtir a tiempo el pedido o no . Una vez aprobado el pedido por la
gerencia, el departamento de produccién debe producir la mercancia solicitada. Esto se logra de
acuerdo a la programacion que ya se tiene, pues debe destacarse que la empresa en su conjunto
estara comprometida con ella misma y con México en mantener un nivel alto de precio, calidad,
entregas oportunas y servicios de pre y post venta.

2.3 Incentivos a las exportaciones mexicanas.

Dentro de los principales organismos de apoyo en materia de comercio internacional
con los que cuentan las empresas a nivel nacional se cuentan los siguientes:

» Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI): Es el maximo organismo en materia
de comercio exterior ya que es el responsable de regularlo y de establecer los requisitos y
permisos para practicar en él.

» - Secretaria de Promocién Econdmica (SEPROE): Son secretarias estatales que apoyan a las
empresas a exportar y a captar inversiones extranjeras para alianzas con empresas nacionales
0 para la creacién de nuevas empresas de las cuales las empresas nacionales puedan servir
como proveedores, es decir, como exportadores indirectos. En estas secretarias se puede
obtener demanda extranjera por los productos de la empresa, asi como apoyos para conseguir
financiamiento y ayuda para cumplir con todos los requisitos necesarios para llevar a cabo la
actividad exportadora.

» - Comision Mixta para la Promocién de las Exportaciones (COMPEX): Es la comisién
integrada por representantes del sector publico y privado auxiliar del Ejecutivo Federal en
materia de promocion de exportaciones. Prevé la realizacion de reuniones en la Republica
Mexicana con los exportadores para discutir los proyectos, las problematicas y sus
propuestas para agilizar los tramites.

Sus objetivos son:

- Incorporar un nimero mayor de empresas a las actividades de comercio exterior.

- Promover las exportaciones a través de la concertacién de acciones para simplificar los
tramites administrativos y reducir los obsticulos técnicos entre los tres niveles de gobierno
y el sector privado.



- Estimular y coordinar los esfuerzos en las entidades federativas para facilitar el desarrollo
de proyectos de exportacion con el fin de impulsar las exportaciones.
- Elaboracion de Programas Estatales de Promocién.

Esta comision esta encargada de analizar, evaluar, proponer y concertar acciones entre
los sectores publico y privado en materia de exportaciones de bienes y servicios. En materia de
proyectos de exportacion, el COMPEX capta y da seguimiento a aquellos proyectos que
contribuyan a promover las exportaciones de sectores productivos o regiones sectoriales
especificas.

» Comision para la Proteccié_n del Comercio Exterior de México (COMPROMEX): Es un
tribunal permanente, colegiado y mixto, encargado de intervenir como conciliador y arbitro,
en aquellas reclamaciones derivadas de operaciones de comercio exterior en las que sean

» Nacional Financiera (NAFINSA): Esta encargada de dar apoyos a aquellas empresas que
buscan exportar o que ya lo hacen pero necesitan crecer para poder hacer frente a sus
compromisos en materia de comercio exterior.

» Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT): Es una institucion donde se pueden
encontrar todo tipo de apoyos en materia de comercio exterior, es la institucién que cuenta
con mas recursos para apoyar a las empresas que desean exportar. Dentro de estos apoyos se

tienen los siguientes:

b) Lineas de crédito para capital de trabajo que permita soportar el proceso productivo de los
materiales que se piensan exportar.

d) Informacién necesaria para poder ayudar a las empresas mexicanas a exportar, esta

Ademas existen varios mecanismos para fomentar el comercio internacional de las
empresas nacionales, como son programas y organismos de apoyo para las empresas
exportadoras o para aquellas empresas que aun, no lo son, pero que tienen la inquietud yla
capacidad para serlo. Entre los principales programas existentes estan:

v" Devolucién de impuestos a los exportadores (DRAW-BACK): Es un programa que permite
que sean devueltos los aranceles que se han pagado por la importacién de insumos que se



incorporaran a mercancias de exportacion o de mercancias que se retornen al extranjero en el
mismo estado.

v Importacién Temporal para producir articulos de exportacion (PITEX): Es un programa que
permite a las empresas importar insumos que se incorporen a mercancias que seran
exportadas sin pagar impuestos de importacion.

v' Magquila de exportacién: Se podran importar temporalmente para fomentar la posterior
exportacion las siguientes mercancias:

v" Materias primas y auxiliares.

v Herramienta.,maquinaria, refacciones, equipo y accesorios para el proceso productivo.

v' Equipo de telecomunicaciones y computo, asi como manuales de trabajo y planos
industriales.

v Cajas de trailers y contenedores.

» - Exposiciones y Ferias para la promocién de exportaciones: Tiene por objeto fomentar la
realizacion de ferias y exposiciones que promuevan las exportaciones mexicanas en los
mercados internacionales, otorgada a las personas fisicas o morales que deseen disfrutar de
los beneficios que se otorgan, los cuales deberan contar con un certificado de ferias
mexicanas de exportacion expedido por la Secretaria de comercio y Fomento Industrial.
Podran obtener el certificado:

Los organizadores de ferias y exposiciones que se celebren en el pais y que tengan como
objetivo fundamental el promover las exportaciones no petroleras, siempre que cumplan ciertos
requisitos: Comprobar experiencia minima de 3 afios en la organizacion de ferias y
exposiciones nacionales, Ccomprometerse a organizar anualmente ferias por un lapso minimo de
3 afios, destinar a la organizacion de cada evento una inversién minima de doscientos cincuenta
mil délares americanos, garantizar la participacion de un minimo de 100 empresas expositoras
para cada evento y la asistencia de un comprador extranjero por cada una de ellas.

De esta manera, se obtienen los apoyos financieros y facilidades administrativas y de
promocién que las dependencias, la banca nacional de fomento y demés entidades de la
Administracion Piblica Federal establezcan dentro de su 4mbito de competencia.

» - Empresas de Comercio Exterior (ECEX): Tiene por objeto facilitar a las empresas de
comercio exterior los siguientes servicios:
Expidan constancia de empresa altamente exportadora.
Programas de importacién temporal para la exportacién.
Servicio de informacién comercial gratuito.

» - Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX): Tiene por objeto establecer un programa de
concertacién que apoye la operacion y otorgue facilidades administrativas a las empresas
altamente exportadoras.

De igual manera, hay diversos Organismos extranjeros que se especializan en apoyar el
comercio internacional, en especial el de los paises en vias de desarrollo. Entre los principales
organismos extranjeros se cuentan los siguientes:

» - COMPEX Internacional: La comisién mixta para la promocion de las exportaciones
funciona también a nivel internacional, en Bélgica, Francia, Italia, Alemania y Espaiia. Lleva
a cabo las siguientes funciones:
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-Propiciar un acercamiento directo con los importadores de productos mexicanos.
-Buscar solucion a los problemas que se suscitan en los propios paises importadores.
- Difunde la oferta exportable a través de Consejerias Comerciales de México en el exterior.

» Centro para la promocion de las Importaciones (CBI): Es un Centro para apoyo de los paises
en vias de desarrollo, el cual es un organismo del gobierno holandés. Este organismo
proporciona apoyos técnicos de mercado a exportadores y organiza ferias para la promocion
del comercio internacional para paises en vias de desarrollo con el fin de ayudarles con el
mercado y la promocion de exportaciones de productos y servicios a Europa Occidental, en
especial a los Paises Bajos. Es de destacar que, para propositos de la creacion de este
proyecto de exportacion de marroquineria, y dado que Holanda es nuestro mercado meta, los
datos que en este proyecto se encuentran son basandonos en informacién otorgada por el CBI
y las Consejerias en Holanda de Bancomext .

2.4 Razones para internacionalizarse.

Existen muchas razones por las cuales exportar, a continuacién se enumeran las mas
importantes:

a) Por el deseo de aumentar el éxito de la empresa, ain cuando no exista una necesidad
apremiante para hacerlo.

En estos casos se trata de empresas como las que tenemos en Jalisco, Leén o Morelia,
que venden exitosamente sus productos de marroquineria en el mercado nacional y tienen una o
varias ventajas competitivas que les permiten hacer un buen negocio, pero por lo mismo se
sienten con facultades para crecer y hacer mas negocios. Entre las ventajas competitivas con que
contamos tenemos:
Know —How de la exportacion.
Bajos costos.
Buen producto.
Buena administracion.
Apoyo financiero.
Nicho de mercado.
Tecnologia apropiada.
Instalaciones, maquinaria y equipo.

b) Por la necesidad de intentar una alternativa o nuevo negocio que permita la propia
supervivencia de la empresa.

En estos casos se trata de empresas con problemas que ponen en riesgo la existencia de
la misma, y que bajo estudios sobre empresas mexicanas de marroquineria encontramos que esta
es la razén por la cual se fundamenta la exportacién de estos articulos a un mercado
relativamente virgen ( como se planteara mas adelante) tal es el caso de Holanda. Entre los
principales problemas que tienen estas empresas estan:

- Vulnerabilidad de precios.

- Produccion limitada y reducida.

- Carecen de proveedores competentes.
- Bajas utilidades o inclusive pérdidas.
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- Mercados saturados.
- Falta de divisas.
- Tecnologia obsoleta.

¢) Por el descubrimiento de un hecho interno que parezca indicar que existe una oportunidad
de que la empresa de marroquineria haga un negocio extra ( project push).

En estos casos se trata de empresas que, después de hacer un analisis de sus fortalezas y
debilidades, se dan cuenta que poseen algo que se puede explotar para hacer un buen negocio,
por lo que se proponen a exportar. Se pueden contar las siguientes fortalezas:

- Recursos financieros suficientes disponibles.
- Costos bajos y precios atractivos.

- Una alta productividad.

- Mano de obra eficiente y barata.

- Productos de alta calidad

- Un adecuado control de la calidad.

Debilidades:
-  Falta de departamento de innovacion sobre disefio de nuevos productos.
- Falta de requisitacion en las normas de ISO 9000.
- Escasez de gerencia de exportacion.
- Poco conocimiento en los tramites y procesos de exportacion.

d) Porel descubrimiento de un hecho externo que parece indicar que existe una oportunidad
para que la empresa haga un negocio extra ( Market pull).

En estos casos estin las empresas que, al estudiar un mercado exterior, ya sea
directamente o por medio de un organismo promotor, descubren una gran oportunidad de
exportar. Entre las principales oportunidades que se detectan estén las siguientes:

* Una demanda insatisfecha.

* Un nicho de mercado no atendido, como es nuestro caso.
® Un extracto de mercado no atendido.

* Empresas que buscan nuevos proveedores.

2.5 Legislacion aplicable.

Las normas aplicables en México que sobre la marroquineria existen son escasas, y
ante todo asombro no son obligatorias, como o es : la obtencién de la norma oficial mexicana
(NOM), siendo catalogada como un simbolo que indica al consumidor que se encuentra
producida bajo los estandares de calidad mexicanas Yy que es un producto fabricado con un 100%
de insumos mexicanos, que por tanto es auténtico. Para tal efecto los importadores, fabricantes o
comercializadores de marroquineria deberan contar con un certificado de cumplimiento expedido
por la dependencia competente como la direccion de certificacion, la cual realizara las
actividades tales como : :

- Aprobar el modelo o prototipo para instrumentos de medicién.

- Otorgar el registro para el uso de la contrasefia oficial

- Autorizar el uso del nimero de registro de contraste, logotipo o signo propio.

- Participar coordinadamente en la vigilancia que realizan la Procuraduria Federal del
Consumidor (PROFECO) y la Administracién General de Aduanas.
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- Comprobante de pago de productos bajo autorizacion de la SHCP 341-SAT-003 de 14 de
enero de 1998 , (original por $ 1 200.00 maés el igual a $ 1 380.00).

- Cédula de identificacion del registro federal de Contribuyentes.

- Informacion técnica del anexo IV de las politicas y procedimientos para la evaluacion de la
conformidad (D.O.F. 24.10.97).

- Reporte de laboratorio de pruebas (original).

Sin embargo, el exportador tiene el libre albedrio de obtener la certificacion de la NOM
si asi lo desea, lo que es un requisito obligatorio es que en su producto debe contener la leyenda
“Hecho en México”, para su exportacion

La ley en varios de sus articulos establece clausulas bajo las cuales puede regirse un
exportador de marroquineria:

Art.89: habilitar puertos , aduanas maritimas.

Art. 131 : Es facultad privativa de la federacion grabar las mercancias que se importen o
exporten o que pasen en transito por territorio nacional. El ejecutivo podra hacer facultad por el
congreso para aumentar, disminuir o suprimir las cuotas de las tarifas de importacion y
exportacion y para crear otras, asi como para restringir y prohibir las- importaciones,
exportaciones y el transito de productos, articulos y efectos cuando lo estime urgente. De aqui
surge la ley aduanera: Es la que da ordenamiento de entrada y salida de mercancias.

Art. 6 de la ley de aduanas: La entrada al territorio nacional o salida del mismo de mercancias
debe realizarse por lugar autorizado, obligandose a presentar ante la autoridad aduanera la
documentacion exigible.

2.6 Restricciones.

En lo referente a la exportacion de productos de marroquineria mexicana en nuestro
pais, no existe restriccion alguna que imposibilite esta actividad,hablando de tramites o pagos
aduanales, o en su caso, cualquier cosa que sea motivo para desanimar a un productor de
marroquineria que quiera incursionar en los mercados externos, como es en este caso: el mercado
holandés, exceptuando el hecho de que esta prohibido el comercio de pieles de reptiles en
funcién del nuevo derecho de protecion de especies, utilizadas en alguna parte de algun articulo
de marroquineria.

Por lo que las perspectivas planteadas para este sector productivo (marroquineria) estan
optimistas por parte del gobierno mexicano.

2.7 Apoyos financieros a las exportaciones.

Los mercados extranjeros pueden ser salidas para la capacidad excesiva de produccion ,
asi como fuentes para obtener margenes mas amplios de utilidad y mayores rendimientos en la
inversion.

Algunos sectores de los mercados del mundo ofrecen mayores oportunidades de
crecimiento en el mercado interno. El creciente poder adquisitivo y la inversion de capital
significa una expansion de oportunidades de crecimiento para empresas con desventajas.

Es por ello que, las autoridades econémicas han puesto estimulos a la exportacion, estos
comprenden:
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a) Medidas de caracter fiscal:
+ Devoluciones de impuestos pagados, por consecuencia de haber vendido al exterior
mercancias que antes de ser expedidas tuvieron que soportar la presion fiscal nacional.
+ Devoluciones de tasas e impuestos aduaneros, que pagaron sobre algunos insumos que
importaron con destino a incorporarlos a las mercancias a exportar.
+ Tratamiento fiscal mas favorable al atribuido a las empresas sobre el mercado doméstico:
deducciones fiscales, facilidades para la modernizacién y agrupacion, posibilidad de destinar una
parte de los beneficios a un fondo promotor de las exportaciones, etc.

b) Gama de créditos disponibles en condiciones menos duras que las normales sobre el
mercado bancario.

c) Sistemas de garantia de las exportaciones con puesta en marcha de mecanismos de seguro
de todo tipo : de transporte, de crédito a la exportacion, de garantia de cambio cuando la
moneda del contrato fuera devaluada, de amortizacion insuficiente de inversiones realizadas
con el animo de exportar, de catastrofes, etc.

d) Posibilidades que se dan a los exportadores de importar materias primas extranjeras en
condiciones mas ventajosas que las permitidas a los compradores nacionales que vayan a
destinar lo importado al consumo definitivo del pais.

e) Concesiones de premios anuales a la exportacion, como subvenciones especiales, créditos
preferentes, etc.

f) Puesta en funcionamiento de institutos o escuelas publicas para la formacion de
exportadores.

Aunados a otros factores que pudieran beneficiar a la internacionalizacion de una
empresa, podemos mencionar los siguientes:

i) Politica monetaria exterior: Afecta a la exportacion a través de la fijacion del tipo de
cambio y a través de las facilidades de transferencia y de disponibilidad de divisas con
que se permiten los esfuerzos exportadores.

ii) La politica comercial exterior: Impulsa las exportaciones, a través de la prohibicion de
exportar ciertos productos o mercancias que se estiman son necesarias, para el
abastecimiento del mercado interno y por la fijacion de aranceles de exportacion, que
desalienten la exportacion de materias primas no elaboradas.

Sin embargo y adicional a estos apoyos, las empresas marroquineras generalmente se
autofinancian, aunque a partir de los afios 70’s a la fecha la cultura del financiamiento a la
exportacion ha tenido un crecimiento , por lo que se ha catalogado en términos generales en 3
clases:

1.-  Financiamiento para capital de trabajo ( materias primas, salarios, viaticos) también
llamado de avio: Por capital de trabajo debe entenderse los recursos financieros necesarios
tanto para la compra y pago de insumos, como para hacer frente a todas las etapas del proceso
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de produccion. Se podra documentar el contrato crediticio que establece la linea de crédito
respectiva en moneda nacional, extranjera o ambas , dependiendo del origen de los insumos a
utilizar.

Los recursos para este tipo de financiamiento provienen de lineas de crédito que en

diversas monedas extranjeras ha negociado el Gobierno con otros paises.

2.- Financiamiento para capital destinado a la compra o ampliacion de planta 0 modernizacion
de equipo, llamado refaccionario: En este tipo de financiamiento se facilitan recursos para
financiar la ampliacion de instalaciones , inclusive la instalacion de toda una nueva planta.

3.- Financiamiento para disminucion de ventas a crédito.

Por lo anterior se observa que hay financiamientos a la pre- exportacion y durante la

exportacion.

Dentro de los financiamientos a la pre- exportacion tenemos:

Para investigaciones o adaptaciones tecnologicas del producto en el que se otorga hasta el
60% del total del proyecto financiable hasta por 2 afios.

Para la captacion técnica.- se financia hasta el 60% del total del costo de la-capacitacion de
los empleados y es hasta por 2 afios.

Para produccion de manufacturas , si son destinadas a la exportacion y si la mercancia final
exportable tiene un grado de integracion nacional por encima del 30%, ademas de que el
pago sea en moneda nacional o ddlares americanos; y si se presenta un seguro contra
riesgos comerciales. En este tipo de crédito se otorga el financiamiento si son exportaciones
ocasionales, en los cuales se pide una evidencia de pedido en firma y se financia hasta el
100% del costo de producién o el 70% de precio exworks ( precio de fabrica) , a pagar en
un plazo igual al periédo de produccion y hasta el embarque de la mercancia. La
desventaja radica en que se requiere un crédito puente pues este financiamiento solo cubre
el periodo de la produccion.

Y dentro de los financiamientos durante la exportacion podemos contar con los

siguientes:

Para prestacion de servicios y suministros tecnologicos en pais de destino.
Para campafias publicitarias . Se financia el 60% del total del proyecto de exportacion a un
plazo de 2 afios.
Financiamiento puente: Funciona para cambiar de crédito teniéndo uno anterior y con
motivo para pagar el pasado. Este tipo de financiamiento se negocia dependiendo de los
tiempos y capacidad de pago del exportador y se otorga el 100% del total del crédito
anterior.
Para refinanciamiento de existencias: Es otorgado cuando la mercancia se encuentra
almacenada y lista para ser entregada al importador, el requisito para otorgar el crédito es
que el producto tenga un grado de integracién nacional minimo del 30% . El crédito se
otorga hasta por el 100% del costo total ( precio de fabrica) a un plazo hasta por 180 dias, a
partir que se demuestre que la mercancia se encuentra almacenada.

Si la venta no se realizo al plazo estipulado, se puede renovar el crédito por una sola

ocasion ,presentando:
v Certificado de deposito.

v

Copia del pedido en firma.

v" Pagaré a Institucion intermediaria.
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v" Descripcion del proceso de produccion.
v Pedimento de exportacion.

Los organismos que otorgan estos financiamientos son:
Fogain ( Fondo de garantia y fomento a la pequefia y mediana industria).
Fomin ( Fondo nacional de fomento industrial)
Fonart ( Fondo nacional para las artesanias ).
Fomex ( Fondo de fomento a la exportacion).
Fonei ( Fondo de equipamiento industrial).
Bancomext ( Banco de comercio exterior).

Los financiamientos por parte de estas instituciones, para la exportacion propiamente
dicha se otorgan presentando los siguientes documentos:
- Copia de factura comercial.
- Copia del pedimento de exportacion.
- Certificado de embarque.
- Original de letra de cambio.
- Copia de carta de crédito o poliza de seguro de crédito.

‘Como dato adicional Fomex otorga garantias para proteger al exportador y
compensaciones de costos elevados por expedicion de garantias en el extranjero.
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3.- El Producto.
3.1 Descripcion del producto.

Nombre del Producto:- Articulos y Manufacturas en Piel.
Sector al que pertenece el producto:- Al sector de la marroquineria.

Bolsas con exterior e interior textil de fieltro, color gris, modelo 0304 estilo cangurera,
con cierres de plastico negro y herrajes de alumnio plateado de una bandolera opcional a dos de
71 cm de largo. Medidas 29 cm * 21 cm * 8 cm.

Bolsas con exterior de piel vacuna color café y forro de tela 100% seda café, con bolsa
interior y 2 bandoleras de 140 cm de largo, modelo 0412, estilo cangurera y herrajes de aluminio
plateado. Medidas: 38 cm* 22 cm * 12 cm

Cinturén de piel vacuno color café con herraje de aluminio plateado. Medida: 90 cm *6
cm* 1.5 cm.

3.2 Variedades.

La industria de la marroquineria estd orientada a la fabricacion de articulos en piel y
materiales sucedaneos, como el plastico o materias textiles.
Existen seis grandes categorias dentro de esta industria de acuerdo al tipo de producto.

a) Los bolsos de mano para dama.

b) Los articulos para viaje como los bailes, maletas, valijas, maletines, sacos de viaje, bolsas
para objetos de aseo, y bolsas para articulos de deporte. :

¢) Los porta documentos que incluyen portafolios, mochilas, bolsas para la escuela, cartapacios,
y carpetas.

d) Los articulos de bolsillo y otros articulos pequefios de marroquineria como carteras,
billeteras, portamonedas, portallaves, cigarreras, bolsitas porta tabaco, polveras, estuches
para anteojos, para camaras fotograficas, para armas, para joyas, entre otros.

e) Los cinturones y los cintos.

f) Otras manufacturas en piel.

Sin embargo ante la gran diversidad de articulos, los primeros que se pretenden exportar con
destino a Holanda, son: Bolsos de mano de dama, y cinturones, dado que son los que el
importador solicita y, dependiendo de la demanda y aceptacion que tengan en el futuro los
productos michoacanos; se pretendera exportar la gran diversidad de marroquineria que
existe, como lo analizamos en el parrafo anterior.

3.3 Fraccion Arancelaria.

Debe destacarse que para productos exportados con destino a la Unién Europea, sélo se
sefialan los 4 primeros digitos de lo que conocemos como fraccion arancelaria, siendo la que
especifica si algun producto requiere de tasas compensatorias y cuales son las cuotas que se
deben cubrir ante la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, para su adecuado despacho
aduanal. Es por eso, que debe estar bien especificada de acuerdo a las caracteristicas fisicas del
producto.

Para efectos de nuestro proyecto de marroquineria, hemos dicho que este incluye una
variedad de productos, los cuales son, para nuestra exportacion: Bolsos de mano y cinturones
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basicamente, y aunque los subindices arancelarios con destino a otros paises son diferentes para
cada producto, las primeras cuatro cifras son las importantes para nuestro caso, siendo:

4202.- Bailes , maletas (valijas), maletines, incluidos los de aseo y los
portadocumentos, portafolios, (carteras de mano), cartapacios, fundas y estuches para
gafas (anteojos), anteojos de larga vista, binoculares, camaras fotograficas, instrumentos
de musica, sacos de viaje,bolsas de aseo, mochilas, bolsos de mano (carteras), bolsas para
la compra, billeteras, portamonedas, portamapas, petacas, pitilleras de hojas de plastico
de materias textiles, de fibra vulcanizada o cartén o recubiertas totalmente con la
superficie exterior de cuero natural, de cuero artificial (regenerado) o de cuero barnizado.
4203.- Prendas y complementos (accesorios) de vestrir de cuero natural o artifical
(regerenerado).

Como resultado de las negociaciones comerciales de la Unién Europea (UE) en la Ronda
de Uruguay del GATT, llevada a cabo el 20 de diciembre de 1994, se creé un nuevo Sistema
Generalizado de Preferencias (SGP) para los productos industriales, que entr6 en vigor el
primero de enero de 1995, y cuya vigencia fue hasta el 31 de diciembre de 1998.

Bajo este nuevo esquema se introdujo el concepto de “modulacion tarifaria”, cuyo
objetivo era la eliminacion del sistema de topes y contingentes con arancel de 0%, calculandose
en su lugar, un equivalente arancelario ligado al arancel NMF.

Con este proposito y para clasificar los beneficios que recibiran los productos industriales
provenientes de “ terceros paises”, entre los cuales se encuentra México, se crearon cuatro
categorias de bienes:

1.- Supersensibles: pagan el 85% del arancel NMF.

2.- Sensibles: pagan el 70% del arancel NMF.
3.- Semisensibles:pagan el 35% del arancel NMF.
4.- No sensibles: pagan el 0%.

Para 1998 conforme a estas categorias , los productos de la industria de la marroquineria
mexicana conforme a la fraccion arancelaria que nos cormresponde siendo de: 4202 y 4203
respectivamente, estaban comprendidas dentro de la categoria de Semisensibles, por lo que todos
los productos comprendidos, con la presentacion del certificado de origen forma “A”, solamente
pagaban el 35% del arancel NMF, que en este caso era del 4.7% quedando finalmente un arancel
del 1.65%., sin embargo a partir del afio 2000 en adelante ( salvo la poca probabilidad de que se
presenten nuevos acuerdos que restringan este sector) , para este mismo grupo de articulos
semisensibles el arancel se encuentra libre de pago, lo cual alienta y favorece el comercio hacia
Holanda.
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4.- LA MARROQUINERIA EN EL MERCADO MEXICANO
4.1 Indicadores

La industria marroquinera en México se caracteriza por su alto grado en la utilizacion de
mano de obra y una fuerte integracion vertical. Esto ultimo debido a la falta de una red de
proveedores confiables que permitan la descentralizacién de la cadena productiva.

Asimismo, cabe sefialar que la produccién del sector se encuentra pulverizada, ya que
alrededor del 70% de las empresas que lo conforman pertenecen a la micro y pequefia industria,
y fabrican la menor parte de la produccion, las cuales estan concentradas principalmente en los
estados de Jalisco y Guanajuato y el 2% cuenta con més de 100 empleados de los cuales el 2%
genera mas de la mitad de la produccion y es la fuente de empleo de la mitad de los trabajadores
del sector.

Las principales ramas que conforman este sector son las siguientes:

- Bolsas y Portafolios.

- Carteras y monederos.

- Cinturones.

- Diademas, broches y llaveros.

De los cuales los mas solicitados en el mercado holandés, punto focal de este proyecto de
marroquineria son bolsas, y cinturones.

Este sector es intensivo de mano de obra Yy poco ha podido tener la tecnologia para
automatizar el proceso productivo, lo cual implica que dificilmente se podra encaminar o incluso
disminuir significativamente el impacto de la mano de obra en el costo.

Estas caracteristicas determinaran que el costo de la mano de obra siga siendo un factor
competitivo de mucha importancia.

No se preveé que las exportaciones mexicanas de marroquineria en el afio 2000
mantengan el mismo ritmo observado debido a que, tanto el hato ganadero como la matanza, han
disminuido como consecuencia de las sequias que se han venido registrando en los principales
estados productores del norte del pais, asi como por la baja del poder adquisitivo de la poblacion
quienes consumen menos carne.

Este es , sin' duda uno de los problemas o debilidades del sector que merece mencion
hacer siendo ademas: la calidad del cuero a nivel nacional.

La calidad del cuero se mide escencialmente en términos del rendimiento de su
superficie. Es importante distinguir dos aspectos relativos a la calidad, los aspectos fisicos del
cuero mexicano y la manera en que se clasifica este cuero. El nivel de rendimiento promedio de
la piel en México es inferior a niveles observados en Europa y los Estados Unidos; este problema
es causado principalmente por el predominio del desuello manual en el pais. Los dafios al cuero
son inherentes al método manual, aunque este se puede mejorar con una serie de medidas.

Este hecho ha convertido al sector marroquinero en una industria migratoria que se
traslada constantemente a zonas donde existan las condiciones favorables para su desarrollo, esto
es, paises que ofrecen ventajas notables en relacion al costo de mano de obra como son : China,
Indonesia y Tailandia, entre otros.

Por otra parte, se encuentran tendencias hacia el uso de materiales naturales y de
tecnologia de punta combinados para crear un producto que ofrezca una nueva alternativa con un
nuevo aire de libertad, confort y elegancia.

Los materiales son, en su mayoria, cueros lisos, encajes y sedas, asi como pieles o
imitacion de las mismas con acabados de reptiles y en colores que se pueden englobar en azul,
naranja, amarillo y violeta.

De lo anterior se deriva el factor de mayor enfoque:
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La moda, la cual, es un aspecto muy importante para ciertos tipos de productos de cuero.
Tal es el caso de las bolsas de mano, los cinturones , las preferencias en cuanto a colores,
materiales , disefios y tamafios. En este sector cambian muy a menudo debido a que son
accesorios de vestido, y por lo tanto, tienen que estar a tono con los colores y estilos dominantes.

Esta influencia de la moda es menor en articulos como maletas, carteras de bolsillo y
mochilas, ya que no varian mucho de tamafio ni de disefio, aun cuando varien colores y
materiales.

Es esencial, en este sector, considerar estas tendencias ya que sin ellas los productos de la
moda estan destinadas al fracaso, es algo que se tiene que estar actualizando constantemente, en
especial dos veces al afio, que es cuando cambia la moda es decir, cada temporada ( primavera-
verano y otofio-invierno) . Se recomienda asistir a ferias y exposiciones del cuero y vestido, asi
como consultar revistas extranjeras y nacionales especializadas para darse una idea de estas
tendencias.

Ya que las organizaciones empresariales modernas buscan cada vez més convertirse en
exportadores proactivos, por ser esta la inica manera de que su crecimiento dependa del esfuerzo
de sus integrantes y no de terceros, se contempla el concepto de mercado meta y el proceso de su
seleccion. :

El mercado meta estd dado por una extension geografica que incluye, e integra
analiticamente, a una serie de plazas o unidades de poblacion, hacia la cual se van a destinar
ciertos esfuerzos y presupuestos previstos para la comercializacion de todos, algunos o uno de
los productos y servicios de nuestra organizacion empresarial.

En el contexto del comercio internacional, los mercado meta, por definicion, estin
localizados fuera de la frontera politica del pais donde esta situada la empresa productora de
marroquineria, de ahi que se mantiene la ventaja de obtener un crecimiento en la misma, y en
nuestro caso ( Michoacén) de que la mayoria si nos es que todas las micro empresas dedicadas a
este sector productivo unieran esfuerzos y exportaran, de esta manera implementarian nuevas
formas de produccién y aprovecharian el 100% de su capacidad.

4.2 Produccién.

En los mercados nacionales se realiz6 una encuesta aplicada en 1992 por Bancomext a
una muestra representativa de empresas de la industria del cuero y marroquineria y se determino
que:

Las prioridades dentro de los planes de inversion de las empresas son:
1) Modernizar maquinaria y equipo.
2) Ampliar capacidad instalada.
3) Readaptar procesos productivos.
4) Control ambiental.
5) Capacitacion técnica especializada.

La industria tiene problemas de abastecimiento de insumos nacionales, razon por la cual
requiere actualmente de importaciones de cueros crudos, partes y pieles terminadas.

A pesar de estas inconveniencias y desventajas , el sector marroquinero es muy
importante para la industria michoacana pues, dadas las estadisticas existe un alto nimero de
establecimientos y personal ocupado, de las cuales la mayoria son de la micro y pequefia
industria con un maximo de hasta 100 empleados , tal como lo indica el sig. Cuadro.



Tamaiio del sector

ESTABLECIMIENTOS PERSONAL OCUPADO
INDUSTRIA 1988 1993 tmca 1/ 1988 1993 tmca
Ind manufactura 138,835 266,933 13.9 2,595,386  3,174455 4.1
Ind.n;:;li:uero ycalzado 3,769 7,325 142 89,519 106,710 35
Marroquineria 1,457 2,344 9.9. 20,340 25739 438

1) Tasa de crecimiento media anual. . .
2) Incluye remunerado y no remunerado unicamente de las unidades productivas.

Fuente: Censos economicos 1989 y 1994 ( resultados oportunos ) , INEGI.

Establecimientos
marroquineria
Estab. P. Ocupado
Tamaiio* No. % No. %
MICRO
(1-15) 2039 87.0 7036 275
PEQUENA
(16-100) 268 114 9230 359
MEDIANA
(101-250) 28 1.2 4377 17.0
GRANDE
(251-MAS) 9 04 5046 196
TOTAL 2344 100 25739 100

¢ En base al personal ocupado.
 Fuente: Censos Econémicos ( resultados oportunos) 1996, INEGI.

Por otro lado, a nivel nacional y aunque el porcentaje de participacion en el sector
marroquinero por Michoacan no resulta muy alentador, si se considera dentro de las primeras 5
entidades con mayor produccién a nivel global y especificamente se encuentra como uno de los
que mayor personal ocupado presenta a nivel de micro industria, de ahi la insistencia por

incrementar el estudio y apoyo a este sector, con el fin de que otorgue un impacto econdmico
mayormente favorable a la poblacion.
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LOCALIZACION GEOGRAFICA POR ENTIDAD FEDERATIVA *

TOTAL % MARROQUINERIA %
GUANAJUATO 49.6 GUANAJUATO 30.5
JALISCO 17.9 JALISCO 14.5
DF. 6.8 DF. 12.3
MEXICO : 5.5 MEXICO 6.7
MICHOACAN 1.6 VERACRUZ 1.9
CHIHUAHUA 1.3 CHIHUAHUA 1.7
VERACRUZ 1.2 PUEBLA 1.6
YUCATAN 1.1 MICHOACAN 0.8
PUEBLA 0.8 OAXACA - 038

SUBTOTAL 85.8 70.8

e EN BASE AL PERSONAL OCUPADO
e FUENTE: CENSOS ECONOMICOS 1998 INEGI.

Dados los datos mencionados , podemos darnos cuenta que la mano de obra es de suma
importancia y que es dificil descartarla dentro de los procesos productivos, sin embargo, y pese a
que no se cuenta con el equipo necesario para automatizar y acelerar la produccion, si se podria
considerar que se trata de productos con altos niveles de calidad, y que dado el cuidado y la
atencion que requieren y de que cada pieza por ser en su mayoria hecha a mano es finica y
auténtica, pues resulta imposible bajo este sistema que dos piezas resulten idénticas, lo que se
deriva en el precio, ya que éste en comparacion con articulos sustitutos hechos de tela o fibra
sintética es relativamente alto ; sin embargo en los mercados externos este factor podria
considerarse como una ventaja pues es artesania mexicana. ’

Si bien, se ha mostrado que Meéxico, tiene la capacidad para producir mucho mas, los
industriales del ramo se enfrentan a diversos problemas para usar el 100% de su capacidad, entre
los que se cuentan, la falta de proveedores nacionales que puedan satisfacer oportunamente la
demanda de insumos necesarios para la produccion, la falta de capital de trabajo que permita
producir mas de lo que se produce actualmente y la falta de organizacion para la produccion.

4.3 Balanza Comercial.

La Balanza Comercial de la industria de la marroquineria se encuentra ubicada en el
rublo del sector cuero en México, para el periodo de 1992-1995 registrd saldos negativos, siendo
en 1994 en el que alcanzé mayor magnitud, alcanzando la cifra de mas de 200 millones de
dolares. Esta situacion se debi6 principalmente a la creciente importacién e inundacién de cuero
proveniente de China, primordialmente, debido a que los proveedores de este valioso material,
no son confiables en las entregas a tiempo ni en el cuidado que debe llevar las pieles, y esta es la
causa principal de la importacion de productos provenientes del exterior.

En 1995 , la situacion se revirtié al obtenerse un superavit. Esto se debi6 principalmente
a dos factores: las medidas que aplico el gobierno para frenar las importaciones de cuero

proveniente de China y el ajuste en la paridad cambiaria que sufriera nuestra moneda con
respecto al délar americano en diciembre de 1994,
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Todo lo anterior propici6 que los productores mexicanos se preocuparan por hacer a sus
productos competitivos no solo en el mercado nacional, sino en el mercado internacional. Esto se
logro a base de mejorar la estructura de costos y aumentar la calidad de los insumos incorporados
en el proceso de elaboracion de productos marroquineros, y la especializacion de proveedores
dedicados a la especializacion del acabado de pieles y cueros en procesos secos.

‘Podemos afirmar que el proceso de exportacion de productos marroquineros va en
aumento pues basandonos en los datos obtenidos que a continuacion muestro y dado a que no
existen datos recientes, el sector marroquinero va imponiéndo su importancia dentro del contexto

economico.

EXPORTACIONES DE PRODUCTOS DEL SECTOR CUERO Y MARROQUINERIA

dolares

@ MARROQUINERIA

BRECORTES Y
DESPERDICIOS

OPIELES Y CUEROS

1992 1993 1994 1995 1996

FUENTE: ELABORADO POR LA SUBGERENCIA DE CUERO Y CALZADO EN BASE A
CIFRAS DE SECOFI 1997.

En cuanto al factor de las importaciones, el cuero sigue siendo un problema pues, a
pesar de los cambios sufridos dentro de la industria, China continua exportando pieles hacia
nuestro pais, aunque la marroquineria se exporta con mayor frecuencia y es aceptada la calidad
que en ella existe por la gran cantidad de mano de obra utilizada en los mercados internacionales,
sobre todo en el americano (datos que se manejan en el subindice 4.5.1, relativo a la
competencia internacional). Es indudable que el factor de la proveeduria del cuero afecta a la
economia mexicana y ese seria motivo de otro estudio que promueva y aliente otro sector dela
industria que bien valdria la pena complementar con el marroquinero y el del calzado.
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Dentro del margen de los productos de marroquineria principalmente exportados encontramos
los siguientes:

IMPORTACIONES DE PRODUCTOS DEL SECTOR CUERO Y MARROQUINERIA
dolares

B MARROQUINERIA

B RECORTES Y
DESPERDICIOS

OPIELES Y CUEROS

1992 1993 1994 1996 1996

FUENTE:LMC INTERNATIONAL LTD 1997.

PRINCIPALES PRODUCTOS EXPORTADOS DE MARROQUINERIA

( MILLONES DE DOLARES)
1995 1996
420212/22 BAULES Y MALETAS CON SUPERFICIE EXTERIOR
DE PLASTICO O MATERIALES TEXTILES 425 82.6
420211/31 BAULES Y MALETAS CON SUPERFICIE EXTERIOR
DE CUERO NATURAL 142 20.1

420500 LAS DEMAS MANUFACTURAS DE CUERO NATURAL 1735 18.7
420330 CINTOS Y CINTURONES 1.2 120
420100 ARTICULOS DE TALABARTERIA 10.7 106

420292 ARTICULOS DE BOLSILLO CON LA SUPERFICIE
EXTERIOR DE MATERIAS PLASTICAS O TEXTILES 46 106

420232 BOLSOS DE MANO CON LA PARTE SUPERIOR
27



DE MATERIAS PLASTICAS O TEXTILES 5.7 103

FUENTE: ELABORADO POR LA SUBGERENCIA DE CUERO Y CALZADO EN BASE A
CIFRAS DE SECOFI 1997.

4.4 Fuerzas y Debilidades.

Como ya se ha mencionado, el sector marroquinero en Michoacan presenta varias
caracteristicas que podrian considerarse como fuerzas y debilidades, para lo cual enunciaremos
las mas importantes.

Principales fuerzas:

- Mano de obra calificada y barata.

- Costos bajos. :

- La tendencia cada vez mayor de los paises desarrollados de mandar maquilar sus productos.

- La posibilidad de la mayoria de las empresas de duplicar su produccion con sélo usar su
capacidad ociosa , sin necesidad de invertir.

Principales debilidades:

- Empresas familiares con esquemas obsoletos y barreras culturales.

- Falta de proveedores confiables.

- Carencia de tecnologia de punta.

- Falta de adaptacion rapida a las necesidades del mercado.

- Gran dependencia de los fabricantes con sus canales de distribucion.
- Poca penetracion de marcas mexicanas en el extranjero.

- Falta de departamentos de disefio y desarrollo de nuevos productos.

Como ya se ha mencionado una de las principales debilidades del sector que merece
mencion aparte es la calidad de la piel y los factores que la afectan, siendo los métodos de
desuello que, segln el método usado, causan dafios al cuero ( hueco, rayas ); el momento y la
calidad del salado que afectan la conservacion del cuero; los fierros en las partes de alto
rendimiento; las rayas causadas por alambre de plas y plantas, etc. : plagas ( garrapatas,
moscas); los métodos de transporte y dafios hechos por cuernos.

PRINCIPALES PROBLEMAS DE CALIDAD DEL CUERO MEXICANO.

PROBLEMA SERIEDAD DEL
PROBLEMA
Mal desuello 1
Plagas 2
Mala conservacion 2
Fierros 3
Rayas 3

Tipo de problema: 1. Serio. 2.Tolerable. 3. De menor importancia.
Fuente: Entrevistas Boston Consoulting Group / GCE 1997.

Pese a esto, no es motivo para desalentar la produccion y apoyo al sector marroquinero, pues
con el detallado a mano u otros procedimientos de entintado de la piel puede disimularse el
defecto, ademas de que los productores de marroquineria generalmente revisan con detenimiento

28



el curtido de la piel antes de procesarla en un producto manufacturado y conocen a sus
proveedores.

4.5. Tendencias del mercado internacional.
4.5.1 Competencia.

Dentro de la industria mundial de la marroquineria se destaca que, el mercado presenta
distintos segmentos de acuerdo a precio y calidad destacandose en los paises asiaticos, el
segmento de precios bajos, en los paises europeos, el segmento mas alto del mercado y Brasil en
el segmento medio.

Ademas de que se registra un aumento de reubicacion de la industria, nuevos
proveedores y un reposicionamiento de los productores de marroquineria existentes,
mundialmente las condiciones de competitividad en los distintos segmentos se encuentran
determinados por el costo de la mano de obra, disefio, calidad y desarrollo que se enfoca sobre
todo en los segmentos mas altos como lo es el europeo. _

Por su parte México y sus grandes productores estan llevando a cabo programas para
reducir costos en sus instalaciones mediante la automatizacion, aunque este proceso estd
resultando muy dificil, se busca consolidar operaciones con menores instalaciones y reduccion
del personal administrativo y de produccion, lo cual les ha permitido a los que llevan un camino
avanzado, como suele darse en las compafiias mas grandes, seguir produciendo marroquineria en
€s0s paises para posicionarse en mercados con un valor agregado mas alto.

En el cuadro siguiente se destacan los principales mercados a los que México exporta
sus productos de marroquineria, para hacer notar el amplio margen de mercado que presenta
nuestro pais y que si uniéramos a los paises de la Union Europea, tendriamos un porcentaje de
participacién mayor, esto se lograria siendo el mercado meta Holanda, como es nuestro caso y
que como mencionaremos mas adelante,es el que distribuye sus productos de importacion al
resto de Europa, de esta manera el mercado potencial se amplia considerablemente.

PRINCIPALES MERCADOS DE LAS EXPORTACIONES DE MARROQUINERIA 1996

PAISES PART. % VAR% 96/95
EUA 50.6 219
FRANCIA 1.8 pd
ALEMANIA 0.9 119.9
ESPANA 0.5 : 23.5
CANADA 0.5 57.1
ITALIA 0.3 -12.1
PTO. RIC O 0.3 622.2
TOTAL 54.9
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Comercio México- Union Europea
Periodo Enero — Junio
( millones de délares)
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Por otra parte México increment6 su déficit comercial con la Unién Europea (UE) de
1,699.6 millones de dolares en el periédo enero-junio de 1996 a 2,683.8 millones de délares en el
mismo periodo, el cual representa un incremento del 25.2%.

Comercio México- Union Europea
Periéode Enero-Junio

(millones de délares)

Afio Importaciones Cambio Exportaciones Cambio Balanza

México % México %  Comercial
1994 43333 11.5 1,287.4 4.5 -3045.9
1995 3,500 9.9 1,620.0 42 -1,880.3
1996 3,507.5 8.5 1,807.9 4.0 -1,699.6
1997 4,639.8 9.2 1,956.0 3.7 -2,693.8

Fuente: Elaborado por la Delegacion de la CE en México con datos de
SECOFI-BANXICO 1997.

En el periédo enero-junio 1997 el comercio total de México ascendié a los 102,629
millones de délares, de los cuales 50,328 millones fueron importaciones y 53,300 millones
exportaciones. :

En este periodo México destiné el 85% de sus exportaciones a los Estados Unidos, 12% a
la Union Europea, el 3.5% a paises de la ALADI, y el 1.3% a Centroamérica. Las exportaciones
totales de México crecieron en 15% comparadas con el periédo de 1996, En este punto cabe
resaltar que, las exportaciones mexicanas han venido proponiendo dinamismo, haciendo que el
superavit en balanza comercial se reduzca a 1,971.6 millones de dolares comparado con 4,135.6
millones del mismo periédo del afio anterior.
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Exportaciones de marroquineria de México
Periodo Enero-Junio

(Millones de doélares)
Pais/Region 1994 1995 1996 1997
Unién Europea 1,287.4 1,620.0 1,8079 1,956.0
Estados Unidos 24,403.0 31,798.8 38,0257 44,417.0
Canada 925.8 1,0954 1,007.8 1,086.9
Japon 4548 503.8 601.1 564.6
ALADI 735.0 1,4352 1,6309 11,8276
Centroamérica 309.8 456.3 562.8 668.5
NICS 106.2 364.7 402.9 373.3
EFTA 774 289.7 2355 201.7
China 17.7 10.4 10.3 18.9
Otros 496.8 8436 11,1964 11,1859
Total México 288139 38,4180 454813 523003

Fuente: Elaborado por Delegacion de la CE en México con datos de SECOFI-BANXICO
1998.

En referencia a la composicion de las importaciones mexicanas provenientes del mundo,
resalta el hecho que el 74.5% de estas importaciones provienen de los Estados Unidos, seguido
por un 9.2% de la Union Europea, 4.1% de Japon, 3% de los paises del sudeste asiatico (NICS) y
2.4% de paises de América Latina. Asimismo, las importaciones totales de México crecieron
21.7% comparado con el mismo periodo de 1996; siendo el mayor de estas importaciones el caso
de China (51.2%), ALADI (38.5%), Centroamérica (35.4%), Union Europea (32.3%), mientras
que las importaciones provenientes de Canada crecieron 22.1% y las de Estados Unidos 19.4%.

Importaciones de marroquineria de México
Periodo Enero- Junio
(Millones de délares)

Pais/Region 1994 1995 1996 1997

Unién Europea 4,333.3  3,500.3 3,507.5 4,639.8
Estados Unidos 26,2473 25,6225 31,4046 37,504.0

Canada 699.8 686.0 763.2 932.1
Japén 2,2829 21546 2,1022  2,085.6
ALADI 1,229.4 797.1 7736 1,071.4
Centroamérica 80.8 37.8 75.1 101.7
NICS 1,253.8 1,038.8 1,149.7 1,514.8

EFTA 2743 202.4 211.7 290.5



R S —

China 201.4 225.3 321.5 486.0
Otros 1,088.2 958.0 1,036.6 1,702.9
Total México 37,691.2 352226 41,3456 50,328.7

Fuente: Elaborado por la Delegacion de la CE en México con datos de SECOFI-
BANXICO 1998.

Las cifras de balanza comercial muestran que México ha mantenido un equilibrio tanto
con la Unién Europea como con Japén y los paises del sudeste asiatico (NICS).El superavit
comercial de México creci6 ligeramente en este periédo con los Estados Unidos y con los paises
de Centroamérica. i

Balanza Comercial México
Periodo Enero- Junio
(Millones de délares)

Pais/Region 1994 1995 1996 1997

Unién Europea  -3,045.9 -1,8803  -1,699.6 -2,683.8
Estados Unidos  -1,844.3 6,176.4 6,621.2 6,913.0

Canada 226.0 409.4 22446 154.8
Japon -1,828.1 -1,650.9  -1,501.2 -1,521.0
ALADI -494 4 638.2 8573 756.2
Centroamérica 229.0 418.5 487.8 566.8
NICS -1,147.5 -674.1 -746.8 -1,141.5
EFTA -197.0 87.3 238 -38.8
China -183.8 -214.9 -311.2 -467.1
Otros -591.4 -114.3 159.8 -517.0

Total México -8,877.3 3,195.4 4,135.6 1.971.6

Fuente: Elaborado por la Delegacion de la CE en México con datos de SECOFI-
BANXICO 1998.

La presencia de articulos de piel mexicanas en el mercado internacional ha aumentado en
forma importante, el saldo de la balanza comercial del total de la industria marroquinera registra
superavit en 1995, 8 millones de délares, aun cuando las exportaciones totales cayeron en 2.6%
respecto a 1994, al pasar de 150.7 en 1994 a 146.7 millones de dolares en 1995

Cabe destacar que en general, los productos méas exportados durante 1995 fueron: maletas
y batiles con una participacion del 38%; bolsas, carteras y estuches con 26% y cinturones en el
8%, siendo el principal destino de las exportaciones mexicanas, Estados Unidos y, Canadé y
paises europeos .

Por otra parte y siendo especificos en el analisis del comportamiento de las importaciones
de bolsos, y cinturones de paises como Estados Unidos, Canada, Japén y algunos europeos en el
periodo 1992-1995 se observa lo siguiente:

v" Bolsos: En Estados Unidos la demanda se mantiene constante al registrar una
(TMCA) del 0.8%, no obstante la participacion de México en las importaciones de
este pais desciende al pasar de 3.4 millones de dolares en 1992 a 2.2 en 1995, siendo
la India su principal competidor en cuanto a precio .
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Las importaciones de Canada por su parte, descendieron dado que en 1992 registran un
valor de 31.6 millones de dolares y en 1995 s6lo 28.9 millones de délares. Las exportaciones
mexicanas a este pais observan un comportamiento a la baja con una TMCA negativa, 3 por
ciento. '

La participacion de México en los mercados europeos no ha sido significativa, sin
embargo, ante la puerta de acceso visible en Holanda que wltimamente se ha puesto en marcha y
dada su politica de acceso al mercado y su aumento en interés por productos mexicanos, es
inevitable que esta perspectiva se considere una probabilidad para incrementar las ventas al
mercado europeo. '

v" Cinturones: En Estados Unidos México ocupa el sexto lugar como proveedor por el
total exportado durante 1992-1995, registrando en promedio de exportaciones anuales
superiores a 10 millones de délares. Asimismo las exportaciones mexicanas a Canada
observan un comportamiento ascendente, contabilizado en 1995, 285 mil millones.

En el caso de Espafia, Francia e Italia de acuerdo a las cifras y considerando los precios,
se observa una mayor demanda por cinturones de mejor calidad, y por ende de precio mas alto

por lo cual se advierte la necesidad de innovar en el disefio, elevar la calidad y estar dentro de los

parametros de la moda para ser competitivos en estos paises y en Europa en general.

33



S.- GENERALIDADES DEL MERCADO EUROPEQO

La ultima década de nuestro siglo sera recordada como un hito en la historia del comercio
mundial debido a dos factores: el fenémeno de globalizacion, con su consiguiente incidencia en
la direccion y magnitud de los flujos comerciales, tales como: el nacimiento del Tratado del
Libre comercio de América del Norte, y la Union Europea ha continuado su evolucion hasta
convertirse en un Mercado Unico.

-El proceso de conformacion de la Unién Europea ha favorecido una politica de
desregulacion en muchas de las actividades econémicas y comerciales de la zona propias de su
unificacion, sobre el principio de que ésta facilite la integracion.

Asimismo, la politica comunitaria ha establecido medidas de apoyo 'y servicios para
fortalecer la competitividad de las empresas, de preferencia en las pequefias y medianas.

No obstante, que la politica comercial de la Unién Europea ha sido a menudo objeto de
critica por parte de terceros , debido a sus medidas proteccionistas. "La fortaleza de Europa" era
uno de los epitetos favoritos para expresar la resistencia que el mercado europeo ofrecia al
acceso de exportadores del exterior de la Unién Europea. El temor de que Europa se convirtiera
en un bloque comercial hermético se agudiz6 en el periodo previo a su unificacion, en 1993 Que
desde entonces las voces de denuncia hayan cesado guarda una relacion estrecha con el
desenlace de la ronda de Uruguay del GATT, en el que México participa, y sobre la cual se
encarga de la direccion del proceso de liberalizacion y tiene repercusiones profundas para los
socios comerciales de la Union europea, pues no en vano es éste el principal bloque comercial.

El principal objetivo del Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio (GATT) consistia
en estimular un ambiente comercial liberal, transparente y estable. Los aranceles y el resto de las
barreras comerciales se debian reducir primero, para luego, a través de las negociaciones
multilaterales, proceder a su supresion. En 1994 se concluyeron las negociaciones mas recientes,
conocidas como la ronda de Uruguay, cuyo resultado supuso un avance notable en la
consecucion de un régimen comercial global liberalizado. La UE se ha comprometido a
disminuir, entre 1995 y el afio 2000, los aranceles de los productos manufacturados en un
promedio del 37% en relacion a 1994, de modo que el arancel medio se reduzca al 3.8% y éste se
reducird en un 36% en un periédo de 6 afios , a partir de julio de 1995. Estas medidas, sin
embargo, quedan sujetas a una serie de condiciones. En primer lugar, durante dicho periédo no
se permitira la disminucion de ningun arancel concreto en mas de un 10%. En segundo lugar, se
exige un acceso minimo; se concederan posibilidades de importacion equivalentes al 3% de
consumo interno, que al final del periédo de 6 afios se aumentaran al 5%.

Por otra parte México también se encuentra en el sistema generalizado de preferencias,
sobre el cual la Union Europea también hizo acuerdos,siendo para casos practicos de este
proyecto de exportacion de marroquineria factible una puerta de acceso relativamente favorable,
dados los principios que en este sistema se especifican siendo algunas: la no discriminacion
establecido por el GATT para los paises en desarrollo,el cual estipula que la garantia de
cualquier concesion arancelaria a un pais determinado debe ser también valedera para los otros
socios comerciales integrantes de la Organizacion Mundial de Comercio (OMC), y son
beneficiarios de privilegios comerciales en forma de aranceles de preferencia, a menudo
equivalentes a cero.

El Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) garantiza el acceso libre de derechos a
casi la totalidad de los productos industriales. Con la conclusién de la Ronda de Uruguay vy la
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tendencia general de la liberalizacién del comercio mundial, surgié la necesidad de replantear el
SGP. Una disminucion general de las barreras comerciales significaria la erosion de las ventajas
relativas concedidas a los paises en desarrollo, a través de las preferencias. Para atajar este
problema un nuevo SGP fue ideado. el nuevo plan de preferencias entré en vigor el 1 de enero de
1995 y tiene como fundamentos:

® Los aranceles preferenciales para productos industriales de paises en desarrollo se
materializaran en la reduccion del Arancel Aduanero Comun (AAC), sin restricciones
cuantitativas, lo que equivale a la supresion del sistema de cupos y techos arancelarios.

e Mas ain, el nuevo Sisitema Generalizado de Preferencias (SGP) dispone de dos
mecanismos: el Mecanismo de gradacion, que hace una distincion entre naciones
favorecidas y entre categoria de productos, en funcion de criterios determinados de desarrollo
y especializacion. Las categorias de productos de aquellas naciones favorecidas que, de
acuerdo con los criterios mencionados, sean muy o suficientemente competitivas, perderan
sus preferencias arancelarias durante los 4 afios de vigencia del nuevo Sistema Generalizado
de Preferencias (SGP), para dar oportunidad a las naciones menos desarrolladas. Y el
Mecanismo de Solidaridad, el cual elimina los margenes de preferencia a partir del 1 de
enero de 1996, sin pasar por ninguna fase intermedia. Esto quiere decir que el mérgen sélo se
aplicé durante 1995. Cuando las exportaciones de una categoria determinada de productos
procedentes de una nacién favorecida sobrepasen el 25% de las exportaciones de todas las
naciones favorecidas a la Unién Europea (UE), se eliminara el arancel de preferencia
aplicado a dicho producto para el pais correspondiente, el pais mas afectado es China.

» Laduracion del nuevo Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) se ha prolongado de uno
a cuatro afios.

¢ El margen de preferencia quedara reducido en un 50%, a partir del 1 enero de 1997 y
totalmente suprimido con fecha del 1 de enero de 1999.

La Union Europea no tiene acuerdos especificos de caracter preferencial con México,
mas sin embargo se esta proponiendo un convenio de liberalizacion reciproca y progresiva del
comercio y que ambas partes mejoren las condiciones de acceso a sus respectivos mercados en
relacion con terceros paises. En este acuerdo se propone también fortalecer la cooperacion
orientada hacia pequefias y medianas empresas para llegar a los diferentes segmentos de
consumo y promover la creacion de empresas conjuntas.

Hoy por hoy, se abren posibilidades muy alentadoras para el desarrollo de nuevas
estrategias de comercializacion de productos mexicanos en el mercado europeo y para el
establecimiento de alianzas estratégicas, situacion que es urgente traducir en negocios
especificos en virtud de la gran concentracién del comercio en México con los Estados Unidos
de América y la enorme brecha que existe entre las exportaciones e importaciones de nuestro
pais con la Uni6én Europea.

La Unién Europea representa un mercado dindmico y en constante crecimiento, la que a
través de los afios ha favorecido el libre transito de mercancias , servicios y capital. Debido a su
proceso de integracion ,este mercado se perfila como el area comercial mas grande del mundo,
no sélo por el nimero de consumidores sino también por su poder de compra. Como bloque, los
15 paises que la conforman representan alrededor de 372 millones de consumidores con un alto
nivel de ingreso, lo cual la convierte en uno de los mercado maés atractivos del mundo. .

La Unién Europea posee una economia cuyo tamafio rebasa los 8.5 billones de
dolares,cuenta con una poblacion superior a los 370 millones de habitantes y se ubica como la
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primera potencia comercial mundial, ya que concentra alrededor de la quinta parte del comercio
internacional.

México por su parte, es el décimo exportador mundial y su mercado es superior o
equivalente,por ejemplo, al de todo el Mercosur , al de los paises de europa Central y del Este
juntos, o al de los 70 paises de la convencion de Lomé en su conjunto.

La Unién Europea es el segundo socio comercial de México y su segunda fuente de
inversion extranjera. Por su parte, México constituia hasta 1993, el mercado latinoamericano mas
importante para la Union Europea (UE) por el volumen del comercio bilateral, ocupando
actualmente el tercer lugar.

En este contexto la Unién Europea significa para México la oportunidad de diversificar
sus exportaciones y captar mayor inversion extranjera directa.

5.1 Segmento del mercado Europeo.

Por otra parte, el rico mercado de los paises Bajos también conocidos como Holanda
constituyen un atractivo en si para los exportadores, ya que los flujos comerciales que convergen
y divergen en los Paises Bajos consisten en mercancias en transito y reexportaciones, lo que los
convierte en la principal puerta de acceso al interior de Europa. Esta funcion de puerta de acceso
es posible gracias al aeropuerto Amsterdam Schiphol y al puerto maritimo de Rotterdam, a sus
modernos y eficientes sistemas de comunicaciones y transporte para la facilitacién del comercio,
y a su situacion geografica en relacion a mercados tan ricos como Alemania, Francia, Bélgica y
Luxemburgo, sobre los cuales el 80% de sus exportaciones tienen como destino a los paises de la
Unién Europea y el 60% de las importaciones proceden igualmente de la Union Europea.

Actualmente, por el puerto pasan unos 300 millones de toneladas de cargamento al afio
asi como 5 millones de contenedores de mas de seis metros.

Cabe destacar que, Holanda mantiene una actitud liberal y no discriminatoria en lo
relativo al comercio. Las normas de la Unién rigen en los paises bajos, pero éstos utilizan al
maximo todas las posibilidades que conceden las normas para facilitar la practica del comercio,
convenios, preferencias, reglamentos de importacion, reglas de origen, entre otras. Como
resultado, es posible evitar demoras y costos innecesarios.

En este contexto, el exportador mexicano debe considerar la posibilidad de instalarse en
el mercado, Holanda ofrece diferentes alternativas: apertura de oficinas con instalaciones de
almacenamiento, arrendamiento de servicios en centros de distribucion ya existentes,
contratacion de compafiias de almancenamiento con servicios de tramitacién y despacho aduanal
o cualquier otra formula de servicios a la medida que requiera el caso especifico de la empresa
mexicana.

La evolucion reciente del comercio internacional requiere de productos y servicios que
permitan superar la competencia y los retos que enfrentan las empresas mexicanas en los
mercados externos, por lo que es necesario apoyar al sector productivo nacional a fin de ofrecerle
elementos de respuesta a las demandas y exigencias de los consumidores.

5.2 Mercado meta.

En el afio de 1813 se instauré la monarquia en los Paises Bajos también conocidos como
Holanda cuya capital es Amsterdam, y junto con las Antillas holandesas, un archipiélago del
Caribe, pasaron a formar el Reino de los Paises Bajos, del que la reina Beatriz es actualmente
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jefe de estado. La forma de gobierno es una monarquia parlamentaria, con un parlamento
dividido en dos camaras; la Camara Baja es el 6rgano de gobierno y cuenta con 150 miembros,
mientras que la Camara Alta o Senado, es el argano de control y esté integrado por 75 miembros.
Del elevado numero de partidos politicos que caracteriza la escena politica de Holanda, nueve
cuentan hoy en dia con representacion parlamentaria.

Hoy por primera vez en la historia, el pais esta gobernado por una coalicion de izquierda ,
centro y derecha, a saber: el Partido Socialista ( Pvda ), el Partido Democratico ( CDA ) y el
Partido Liberal ( VVD). Después de décadas como principal partido de coalicion, tanto en
gobiernos de izquierdas como de derechas, el Partido Democratico ( CDA) ha pasado a formar el
principal partido de oposicion.

Administrativamente, Holanda estd dividida en doce provincias, cada una de ellas
gobernada por un comisario nombrado por la reina, el cual tiene bajo su supervision un consejo
elegido por votacion. el gobierno de las municipalidades locales (unas 700) presenta una
estructura similar, con un alcalde elegido por nombramiento y un consejo local elegido por
votacion. Aunque la capital es Amsterdam, la sede del gobierno se encuentra en La Haya.

Geograficamente, Holanda, un nombre que tiene su origen en la Edad Media, cuando la
provincia de Holanda dominaba la vida economica y politica de los Paises Bajos, actualmente se
divide en Holanda del Norte y Holanda del Sur, y continia cumpliendo una funcién
preponderante en la vida de los Paises Bajos, pues en ella se encuentran los principales centros
economicos de Amsterdam, Rotterdam y La Haya. Todo aquello originario de los Paises Bajos
recibe el nombre de holandés, ya se haga referencia a su idioma, sus gentes o sus productos.

Los Paises Bajos son relativamente pequefios, con una superficie de 41,547 Km2 . El pais
esta formado por dos tercios de tierras cultivadas, 9% de agua y 8% de bosques. El paisaje entre
las ciudades estd dominado por pastizales y explotaciones agricolas con varios poligonos
industriales localizados alrededor de las ciudades y en las principales rutas de transporte.,

El pais es un gran delta controlado, con el Rhin, el Mosa y el Escalda como rios
principales que forman excelentes vias de acceso tanto a Europa occidental , como a traves del
canal Rhin-Danubio, a Europa oriental y el Mar Negro.

Cerca del 50% de la poblacion vive en veinte nicleos urbanos de los que los principales
son: Amsterdam, Rotterdam, La Haya, Utrecht, Eindhoven y Arnhem. La region entre
Amsterdam y Rotterdam, incluyendo la Haya y Utrecht, tiene una densidad demografica tan alta
que, a menudo, los holandeses se refieren a ella como " el Randstad", como si se tratara de una
gran ciudad.

Los Paises Bajos tienen una alta densidad demografica, su poblacion alcanzé en 1995 los
15.5 millones de habitantes, lo que representa una media de unos 450 habitantes por Km2 . En
conjunto, en un periédo de 15 afios la poblacion registré un aumento alrededor del 1.5 millon de
habitantes. El porcentaje del crecimiento anual es bajo, estimandose una tasa de poblacion de 16
millones para el afio 2000. :

Se puede observar una tendencia al envejecimiento de la poblacién. Entre 1985 y 1995, el
nimero de personas menores de 20 afios descendio significativamente en més del 4%. Por otra
parte, el nimero de personas con edades comprendidas entre 45 y 64 afios aument6 un 3%
aproximadamente, mientras que el grupo de personas de 65, y mayores de 65 sufrié un
incremento de casi un 2%. Tendencia que continuara hasta bien entrado el siglo que viene, y es
el resultado de la explosion demografica desencadenada justo después de la Segunda Guerra
Mundial. Los nifios de esta generacion alcanzaran la edad de jubilacion en el 2015, mas o menos,
y en consecuencia, el grupo de personas de, y mayores de 65 continuara creciendo hasta mas o
menos el afio 2030. Para entonces se estima que este grupo constituira alrededor del 20% de la
poblacion. Lo que tendré repercusiones sociales y financieras, ya que un grupo de poblacion
activa relativamente pequefio tendra que contribuir a las exigencias , cada vez mayores de

37



atencion médica y servicios sociales para los mayores. Se piensa que los costes extras alcanzaran
alrededor de 65 billones de florines , lo que equivale a 36 312 849 dolares aproximadamente.

Entre tanto, el grupo de la tercera edad ha pasado a constituir un interesante objetivo que
no debera ser desestimado; y no sélo porque el numero de personas que engruesan este grupo
esta en alza, pues su poder adquisitivo no es nada desdefiable. En 1995, los més de 3 millones de
personas mayores de 55 afios disfrutaban de un poder adquisitivo neto ( una vez descontados
impuestos y gastos de vivienda) de casi 90 billones de florines, lo que supone un tercio del poder
adquisitivo neto de la poblacién total.

Otro fenémeno a destacar es el crecimiento constante del nimero de hogares de una
persona, donde se registra un incremento del 21.6% en 1980, al 31.1% en 1994 . En este periédo
el numero de hogares integrados por una persona llegé a duplicarse , mientras el nimero de
hogares de varias personas sélo creci6 un 13%.

En cuanto a religion se refiere alrededor de un tercio de la poblacién es catélica, un
Cuarto protestante y casi un 40% se declaré aconfesional, grupo que ha sufrido un aumento
notable desde los afios ochenta. Por otra parte como consecuencia del gran influjo migratorio,
existe un numero creciente de personas » alrededor del 5% de la poblacién, practicantes del
islam, budismo e hinduismo.

Holanda es un pais de orientacién internacional. Como nacion pequefia se ha vista
siempre forzada a mirar més alla de sus fronteras, por lo que su pueblo esta acostumbrado a tratar
con extranjeros, tanto en el plano social como en el profesional. El inglés y el aleman son
idiomas comunmente hablados, requisito por otra parte obligatorio, para un pueblo de
"comerciantes natos" como a veces se les denomina.

Referente a esto tiltimo se deriva el factor econémico a tratar: Durante los afios ochenta,
el producto interno bruto ( PIB) present6 una media de crecimiento anual del 2% . En 1992 y
1993, como consecuencia de la recesion economica internacional, el crecimiento econémico
suffi6 una desaceleracién, tocando fondo en 1993, con un 0.3%. Desde entonces, el crecimiento
econémico ha experimentado una aceleracién » con indices de un 2.5% en 1994 y 3.2% en 1995
situdndose en 304 billones de ECU o 400 millones de délares aproximadamente

La situacién geografica y la carencia de recursos naturales han hecho de Holanda un pais
por tradicion orientado hacia el comercio. Gracias a los continuados esfuerzos por aumentar la
productividad y la eficiencia, y mejorar la calidad, asi como a una infraestructura puntera unida a
innovaciones en los productos, la economia holandesa ha logrado mantenerse en su papel de
actor fundamental en el comercio internacional. No obstante, a pesar del fuerte florin holandés
(FI), el comercio sigue floreciendo, no sélo en relacion a las importaciones y exportaciones, sino
también en lo que se refiere al transito y a las re-exportaciones. El comercio y todos los servicios
relacionados han adquirido una mayor relevancia a la luz del papel que Holanda representa en
relacion a sus paises vecinos de la Unién Europea (UE). La importante funcién de Holanda como
puerta de acceso a los paises del norte de la Unién Europea (UE), ha estimulado la dependencia
creciente en el comercio, el transporte y los servicios. las actividades del area de transporte,
almacenamiento y comunicaciones, dan cuenta, hoy dia, de alrededor del 7% del total del PIB
frente al 6% de 1990. '

La poblacion activa de Holanda se situaba en 73 millones de personas en 1995. E] indice
de participacion de la mujer es de un 48% , comparado al 44% de 1990. La participacion de la
mujer continua aumentando, mientras que la participacion del hombre permanece estable un
76%.
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alrededor del 7% , presenta una relativa estabilidad, es una de las més bajas de los paises
industrializados considerablemente inferior a la media de la Unién Europea (UE).

Comparados con los niveles internacionales los sueldos son relativamente altos, el costo
total de la mano de obra, como porcentaje del valor afiadido ( volumen movido menos
adquisiciones) asciende a entre el 10 y el 40% de los costos de produccién total. La cantidad de
mano de obra en el proceso de producciéon de una empresa constituye el factor variable. El
porcentaje de los costos de mano de obra, los costos de produccién total en las industrias de ropa
y textil son relativamente altos, entre un 22 y un 29%. En las industrias que requieren grandes
inversiones de capital, tales como la metalurgia y la quimica, los costos de mano de obra
suponen menos del 20% de los costos de produccion total.

El nivel de ingresos es relativamente alto, asi lo demuestra el ingreso por habitante de
15,000 dolares mensuales lo que queda reflejado en el poder adquisitivo de la poblacion. La
renta familiar media se situaba en 1980 en 37,900 FI y en 1997 en 50,130 FI ( alrededor de
28,000 dolares anuales, es decir, 1 délar = 1.79 florines), lo que supone un aumento del
32%,considerado como el principal rublo de gasto en el patrén de egresos familiar, de ahi se
deriva el gasto para educacion, ocupando el segundo puesto, alimentos en tercero y ropa y
calzado en cuarto. En conjunto, se observa una tendencia hacia la uniformidad en cuanto al estilo
de vida de los grupos sociales con diferentes posibilidades economicas. Las clases muy
acomodadas y la clase media muestran patrones de consumo similares. Sin embargo, incluso los
consumidores con rentas méas bajas compran productos de calidad, aunque en menores
cantidades que los sectores mas ricos de la poblacién. Y esto es también aplicable a los jovenes
consumidores, a quienes el no disponer de ingresos muy altos a menudo no les impide elegir
productos de alta calidad.

Holanda constituyé un mercado de compradores tipico, en el que el comprador manda.

Finalizando con el anilisis de nuestro mercado meta destacamos que, Holanda y
especificamente Amsterdam punto focal de este proyecto de exportacion de marroquineria, abre
sus puertas de par en par a todo el que guste visitarla, en este pais se encuentra un abanico de
posibilidades que van desde ricos y espléndidos museos hasta la hermosa ceramica de Delf,
pasando por la gastronomia, sus regias construcciones, sus molinos de viento y desde luego sus
canales, sin dejar de mencionar sus mundialmente conocidos tulipanes.

Este pais es visitado mas o menos por 5 millones de turistas por afio. Miembro de la
Unién Europea, Holanda es un pais rico . El 100% de su poblacion es alfabeta y tienen un
promedio de vida de 78 afios. Sus exportaciones estan conformadas principalmente por equipo de
transporte y maquinaria, accesorios, textiles y productos lacteos en especial quesos y flores.

La segunda ciudad de importancia es Rotterdam, asi como uno de los principales puertos
del mundo.

Uno de los aspectos que realzan sus atractivos es la cerdmica azul de Delft. Casi todos los
habitantes de la pequefia ciudad de Delft se dedican a la actividad de la ceramica, la que con el
paso del tiempo se ha ido transformando aunque sin perder su originalidad. A través de los afios
ha recibido y adaptado cierta influencia de Inglaterrra. De cualquier manera los ceramistas
holandeses tienen un sello propio muy especial.

La riqueza turistica holandesa es inagotable , hay que agregar su gastronomia que es
exquisita. el pais tiene una gran variedad de platillos entre los que destaca el arenque cocinado en
diferentes formas. Una de las tradiciones que ha perdurado es el sentarse en los cafés que se
encuentran junto a los canales y pedir los deliciosos bocadillos o sandwiches escanciados
acompafiados con cerveza o ginebra.

39



A0
SR
s

o
iy
3

;
X
iy 2 q? P
: o 2
R 3 r‘:&% :

i AT A Qfdff S

AT
POIRE)
FAGNNG

Como podemos ver Holanda es un pais de tradiciones y vanguardismo con una sélida
economia y un inmenso acervo cultural.




5.3 Principales ciudades demandantes de productos marroquineros.

Amsterdam. Holanda con 687.397 hab, y una aglomeracién urbana de 945.062 hab.
importante punto situado en el fondo suroeste de Zuiderzee, pero en comunicacion directa con el
mar del Norte por un ancho canal artificial; la ciudad esta zurcada por una red de canales que la
dividen en 90 islas entre si por 400 puentes, la cual es la principal ciudad demandante de
productos marroquineros de cualquier parte del mundo, que lleven en si mismos la calidad
necesaria requerida en el mercado europeo. Es por eso que México debe aprovechar esta ventaja
y la existencia de demanda y de esta manera generarse un camino propenso a crecer y
establecerse como pionero americano de la penetracion de este producto en el mercado holandés
y por consecuencia en el mercado europeo.

En segundo término se encuentra Amesfoort, y en tercer orden Bruselas , en los mismos
términos de demanda para posteriormente distribuirlas dentro del continente europeo, sobre todo
en Hamburgo, Praga y Berlin.

5.4 Demografia.

Holanda forma el area mas poblada de la Union Europea. Las periferias de las ciudades
de la Union Europea (UE) presentan también altas concentraciones demograficas como lo
indica el siguiente cuadro .

Poblacion de los paises de la UE (x 1
millén) en 1995, poblacion total
europea 372 millones

Holanda
Espaia
italia
Francia
Reino

Alemania

porcentaje
Por ultimo, los paises mas urbanizados son los del noroeste de la Union Europea (UE),
mientras que Portugal y Austria cuentan con las mayores concentraciones de poblacion rural.
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La sociedad europea se caracteriza por un fenémeno general de envejecimiento y una
disminucién en nimero de componentes de la familia. Aungque la ultima tendencia se observa en
toda Europa, en los paises mediterraneos adquiere proporciones mas modernas que en los estados
del noroeste de la Unién Europea ( UE).

También se dan diferencias en cuanto a la compocisién étnica a consecuencia del
surgimiento de minorias en la Uni6n Europea (UE). En total residen cerca de 10 millones de
extranjeros de entre los que la mayor parte proceden de Africa (Marruecos en particular) ,
Turquia y la antigua Yugoslavia. En Holanda reside un gran numero de ciudadanos turcos y
marroquies, y la poblacion extranjera de Francia estd integrada por ciudadanos franc6fonos
originarios de sus antiguas colonias.

Por lo que se refiere a la religion, su presencia es mucho mas notable y cuenta con un
numero mayor de practicantes . El catolicismo es la religion mas practicada ( en el sur de
Holanda principalmente), seguida por el islam y el budismo, esto a causa de los movimientos
migratorios que se destacaron en los afios sesenta y setenta.

Por otro lado, en Holanda se disfruta de mayor libertad en lo relacionado a la eleccién
del estado conyugal, con respecto al resto de europa. Aunque el matrimonio todavia predomina,
el gobierno ha legalizado otras formas de convivencia. E] tamafio de las familias es muy baja,
debido a la tendencia de los jovenes a independizarse a una edad relativamente temprana y dejar
el matrimonio y la edificacion de una familia para una fase mas tardia. Asi el grupo, muy
interesante comercialmente, de hogares “dinkie” (nombrado asi a grupos de jovenes viviendo en
forma independiente) es, al contrario de los paises mediterraneos, un fenémeno comin en
Holanda.

Las diferencias culturales quedan claramente reflejadas en la practica empresarial. La
forma de hacer negocios es directa, formal Yy pragmatica. Aunque los contactos personales son
importantes para entablar relaciones de confianza, los empresarios holandeses tienen la
inclinacion de cerrar tratos comerciales por razones puramente econémicas. Mientras que en los
paises del resto de Europa, la socializacion y la diversion son parte del trato.

Las diferencias también se encuentran en el grado de dominio de idiomas. En Holanda,
los exportadores , por lo general, no tienen problemas para comunicarse en inglés, lo que en
Italia y Portugal, por ejemplo, no se puede dar por hecho.

La cuestion mas importante que se debe reconocer es que el mercado holandés se
caracteriza por diferencias demograficas y culturales, que tienen una incidencia en la eficacia de
técnicas de comercializacion.

5.5 Infraestructura

Ubicados entre los grandes mercados de Alemania, Francia y el Reino Unido, los
holandeses han utilizado su situacion geografica en la desembocadura del Rhin para erigirse en el
principal centro de transporte y distribucion del continente. Esta situacién privilegiada se ha
ganado el reconocimiento de multinacionales japonesas y americanas; un 40% de las
multinacionales de estos paises presentes en Europa han elegido establecerse en Holanda.

Holanda esta comunicada con los paises nucleos urbanos e industriales europeos por
carretera, ferrocarril y vias navegables interiores. Importantes ciudades europeas como Londres,
Paris, Bruselas, Franckfort y Dusseldorf estan situadas dentro de un radio de 500Km. Una ciudad
de la categoria de Berlin programada para convertirse en la capital de Alemania para el afio 2000
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se encuentra a 800 Km de distancia de Holanda. Se estima que el 65% de la poblacion de la
Unién Europea (UE) vive a una distancia de Holanda de 8 horas por carretera.

Si se tienen en cuenta la situacién estratégica, el desarrollo alcanzado por la
infraestructura, la accesibiidad del interior de Europa y el espiritu mercantil de los holandeses, no
es de extrafiar que el sector del transporte holandés cumpla una funcion esencial en la
distribucién de mercancias en Europa. El puerto maritimo de Rotterdam, con sus excelentes
instalaciones y el concurrido aeropuerto de Amsterdam ( Schiphol) , en proceso de expansion ,
forman los puertos de entrada clave y el corazon y alma del sector del transporte holandés.

El aeropuerto Amsterdam Schiphol es uno de los cuatro principales puntos de entrada en
Europa del flete aéreo. Lo que es mas durante los ultimos afios ha registrado la tasa de
crecimiento de manutencién de mercancias mas alta de entre los principales aeropuertos, con un
porcentaje de crecimiento superior al 40%.

Por el puerto maritimo de Rotterdam, el mayor del mundo pasan unos 300 millones de
toneladas de cargamento al afio. A modo de comparacion esta cantidad es casi tres veces superior
a la del puerto de Amberes, el segundo de Europa. Comparado a escala mundial, Rotterdam se
sitda por delante del puerto de Singapur, el segundo del mundo, con una manutencién de 235 -
millones de toneladas al afio. Més aiin, se estima que en el afio 2000 su transbordo de carga
excedera los 350 millones de toneladas anuales; incremento considerable, si se tiene en cuenta el
periodo de desaceleracion experimentado en los puertos maritimos europeos durante la primera
mitad de los afios noventa.

Rotterdam no sélo esta equipado con una infraestructura muy sofisticada para la carga y
descarga de productos agricolas a granel y minerales, sino que también dispone de terminarles
para la carga y descarga de contenedores dotadas de equipamiento altamente automatizado, lo
que convierte el puerto més popular de Europa en esta especialidad.

Si bien es cierto que la gran mayoria de los cargamentos pasan por el puerto de
Rotterdam son mercancias a granel, la manutencion de contenedores registrd crecimiento mas
alto alrededor del 16% entre 1992 y 1995. Hoy en dia pasan casi 5 millones de contenedores de
mas de seis metros por el puerto de Rotterdam anualmente.

Aproximadamente el 20% del total de importaciones europeas de verdura y fruta fresca
que llegan al érea comprendida entre los puertos de Hamburgo y Le Havre, pasa por Rotterdam.

Para el transporte interior de las mercancias por Europa, Holanda cuenta con una
desarrollada red de transporte y un gran nimero de compatfiias consignatarias internacionales. El
sector de transporte por carrretera internacional holandés ejerce el control de cerca del 27% del
transporte por esta via en la UE. El dominio de los holandeses en el sector de navegacion fluvial
es aun mas notable; cuentan con la mayor flota de navegacion interna del mundo y mas de la
mitad de las embarcaciones de dos de los principales rios europeos, el Rhin y el Mosa, son de
- origen holandés.

Los destinos mas importantes en el interior de Europa son Bélgica, Alemania, Francia y
Suiza, a los que se puede llegar por carretera, ferrocarril, aire y navegacion fluvial. Gracias al
canal que une los rios Danubio y Rhin, es posible el transporte por via fluvial desde Holanda ,
via Austria y varios paises de Europa del Este, al Mar Negro.

Por otra parte las mercancias que entran a Holanda pueden ser consignadas en almacenes
de depdsito o directamente transportadas a sus destino fuera de Holanda ( mercancias en
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transito). Existe una diferencia entre las mercancias que se guardan temporalmente en almacenes
de deposito, para mas tarde ser distribuidas, y las mercancias en transito que, con o sin
transbordo, son directamente transportadas a sus destino fuera de Holanda. Por medio de un
sistema de almacenamiento en deposito, se puede tratar las mercancias almacenadas en cualquier
punto del pais como si se encontraran en un almacén de deposito de la aduana.

En los almacenes de deposito se permite a los importadores desembalar, mezclar,
embotellar, etiquetar, limpiar, reparar, pintar , realizar pruebas y, en determinadas circunstancias,
realizar el ensamblaje de productos sin tener que pagar derechos de aduana ni IVA.

De hecho se puede decir que, mediante este sistema el pais entero se considera como una
zona de libre comercio.

Las instalaciones de almacenamiento han cobrado relativamente mayor importancia
durante los dos ultimos afios. De todas las mercancias que entraron en Holanda por el puerto de
Rotterdam en 1994, alrededor del 30% se consigné en almacenes de depésito, comparado con el
23% de 1990. El volumen de mercancias en transito descendi6 del 42 al 34%.

~ Las reexportaciones , siendo mercancias importadas en Holanda y reexportadas mas
adelante a los paises miembros de la Union Europea (UE), tiene una transformacion en el
intervalo de desplazamiento determinada de los productos: Etiquetado, acabado y empaquetado,
son parte de las actividades que se llevan a cabo en este caso. Lamentablemente, no es posible
cuantificar el papel exacto ni la importancia de las re-exportaciones en la economia holandesa,
pues se carece de informacion fidedigna relativa a dichos movimientos. No obstante, en el caso
de ciertos productos como el calzado y la marroquineria, el porcentaje de reexportaciones puede
alcanzar entre el 40 y el 50%.

La importancia de las reexportaciones, comercio de transito y almacenamiento en
deposito pone el relieve el papel preponderante de Holanda en la distribucién internacional de
mercancias por Europa. Por ello muchas compaiiias extranjeras que tienen relaciones
comerciales con Europa o planean tenerlas, ponen su mirada en Holanda no s6lo como mercado,
sino también por su funcion estratégica como centro de distribucion de Europa, importadores,
distribuidores, consignatarios y agentes de Holanda no se limitan a sus fronteras geograficas, al
contrario, su campo de operacion se extiende por todo el continente. Las opciones que se ofrecen
a las compaiiias extranjeras son igualmente amplias; existe una infraestructura optima para el
establecimiento de puntos de venta, plantas de ensamblaje e instalaciones centrales de
distribucion, asi como para la subcontratacion de empaquetado, etiquetacion, ejecucion de
pedidos y facturacion, y para cerrar contratos europeos con consignatarios.

5.6 Regulaciones arancelarias y no arancelarias.

En toda la Unién Europea se ha observado cada vez un mayor énfasis por establecer
legislaciones que regulen la contaminacion ambiental relacionada con la produccion y el
comercio de mercancias. Asimismo, otros paises como Grecia, Portugal, Espafia , Irlanda y
Holanda han sido apoyados para que se implementen medidas ecologicas.

Estas regulaciones no solo se aplican a la producciéon y el comercio de los bienes
producidos en los paises de la Union Europea, sino también para aquellas mercancias que se
importan de paises fuera de la region incluyendo las naciones en desarrollo.



5.6.1 Regulaciones arancelarias .

Las disposiciones aduaneras para la importacion de mercancias en Holanda se distinguen
por dos tipos de comercio. En un caso se encuentran aquellos bienes que entran en libre
circulacion y se ponen a la disposicion de los importadores en territorio holandes. Otras son
aquellas provenientes de los propios paises de la Unién Europea (UE).

Para los bienes considerados en el primer caso se constituyen formalmente como
importaciones y deben cumplir con todos los requisitos aduaneros para ingresar a territorio
holandés. En tanto, para las mercancias de circulacién interna en la Unién Europea (UE), s6lo
deben cumplir con dispocisiones que la propia Unién Europea (UE) establece.

La aduana holandesa en general no requiere de licencias especificas.

La importacion en la Unién Europea (UE) de articulos de cuero y el proveniente de paises
en desarrollo, esté libre del pago de aranceles, siempre y cuando no sean productos de especies
en peligro de extincion. Cabe sefialar que los animales en peligro de extincion estan protegidos
por la "Convention on International Trade in Endangered Species of Wild fauna and flora
(CITES)", excepto el impuesto al valor agregado que en Holanda es del 17.5% para otros paises
dentro de la Unién Europea (UE), este impuesto varia. Los articulos de cuero y piel destinados
para ser re-exportados a otros paises de la Union Europea (UE), requieren la presentacion de
diferentes certificados, por ejemplo el sanitario y el de pais de origen. No obstante , estos
requisitos no son aplicables a las importaciones en Holanda.

5.6.2 Regulaciones no arancelarias.

Dentro de las regulaciones no arancelarias aplicables a la comercializacion de diferentes
productos, destaca la importancia de aquellas que tengan un enfoque ecoldgico. en efecto, en la
mayoria de los paises industrializados, se estan incrementando las medidas para controlar la
contaminacion y mejorar el medio ambiente.

Por lo anterior, es conveniente conocer algunas de estas regulaciones dentro de los paises
que principalmente han desarrollado regulaciones ambientales, sobre los cuales se encuentran los
integrantes de la Unién Europea (UE).

Es fundamental el objetivo de cambiar los patrones de comportamiento de los
productores, comerciantes , consumidores y todas las entidades que participan en la actividad
comercial. De esta forma, en la Unién Europea (UE) se han aplicado diversas medidas para
apoyar la ecologia , con objeto de prevenir un mayor "desgaste” de los recursos naturales y
ambientales. Esta politica trata de incidir en los habitos de la actividad productiva y comercial,
desincentivando la produccién y el consumo de bienes contaminantes.

Asi, se ha establecido el " Eco- Impuesto”, el cual pretende estimular el uso eficiente de
las diferentes fuentes energéticas. Para ello, se determina desde el pago de un impuesto mayor a
quienes utilizan fuentes de energia contaminantes, hasta la excencién de este impuesto para
aquellos que utilizan fuentes de energia renovables ( solar , de viento, etc. ).

Los principales bienes incluidos son aquellos en los que en su fabricacién o venta pueden
contener mayores elementos de contaminacion. De esta forma, entre los grupos inicialmente
considerados, estan los siguientes:
¢ Detergentes.
¢ Pinturas.
¢ Bamnices.
¢ Maquinas lavadoras.

45



RISy e

A a

Focos.

Materiales de construccion.
Abono artificial.

Papel higiénico y absorvente
Papel de imprenta.

®* & ¢ o o

En general no existen regulaciones no arancelarias aplicables a la importacion en Holanda
de articulos de cuero y piel, sin embargo, es importante considerar los siguientes aspectos en
materia de empaque y etiquetado:

Las importaciones provenientes de paises en desarrollo generalmente recorren grandes
distancias antes de llegar al mercado holandés. Por lo tanto, es importante que los empaques sean
de materiales duraderos. Los productos que pueden ser dafiados con relativa facilidad, tienen que
ser empacados apropiadamente y de manera correcta . Antes de empacar las cajas pequeiias,
éstas deben ser protegidas por bolsas de plastico " reciclables".

Cada caja principal, que contenga otros empaques, debera contar con una lista de
empaque en la que se presenten todas las especificaciones ( calidad, tipo, colores, etc.). En caso
de enviar varias cajas a un mismo importador cada caja debera ser marcada individualmente.

Entre los aspectos de comercializacion que son regulados en materia ecologica, se
encuentra el tipo de empaque o envoltura que se utiliza en la distribucion y comercializacion de
las mercancias.

Se sabe, por ejemplo que el elemento mas importante de las regulaciones ambientales en
Alemania es la decision para que la industria y el comercio estén obligados a recuperar
envolturas a fin de "reciclarlas" o de ser posible " re- usarlas".

Para ello, es conveniente saber que la Unién Europea (UE) contempla diferentes tipos de
empaque y envolturas utilizadas para la comercializacion de las diversas mercancias en ese
mercado. Al respecto, se mencionan las siguientes:

< Envoltura de transporte: Es la usada en el transporte del producto del punto de venta, como :
cajones, cajas de carton, pallets, latas, papel aluminio, espuma de polietileno, etc.. La
industria y el comercio tienen la obligacion de recuperar sus envolturas para re-uso, reciclaje,
teniendo como objetivo la eliminacion al maximo de poliéstireno todo tipo de etiquetas de
plastico, cajones y cajas de madera, plasticos, bolsas para ropa, pallets que no puedan ser re-
usadas ( sélo las Europallets de 9.80 m x 1.00 m son permitidas, existiendo un sistema de
intercambio para ellas ), y cartones recubiertos ( los cartones encerados estan prohibidos ).

‘% Envoltura Periférica: Esta incluye papel aluminio, cajas de cartén y similares que cubren a la

envoltura de venta que son usadas , en muchos casos, como apoyo a las ventas, como por
ejemplo, en el caso de las cajas de presentacion . Se pretende la total eliminacion de este tipo
de envoltura, ya que en la mayoria de los casos es superficial ( como la caja de carton que
cubre al tubo de pasta dental). Toda envoltura de este tipo debe ser conservada por el

- comerciante, se le debe dar la oportunidad al consumidor de dejarla en la tienda. Si el
consumidor desea tomar la envoltura periférica consigo, entonces ésta se transforma en
envoltura de venta.

K/
L )

Envoltura de venta: Dentro de esta categoria entran todas las envolturas que el consumidor
necesita para transportar el producto o que estin en conexioén directa con ¢l consumo del
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mismo ( como cajas, botellas, latas, bolsas, etc.) . Para efectos de este proyecto de
marroquineria nosotros no requeriremos de este tipo de envoltura.

Cabe sefialar que estas regulaciones aplican no sélo al producto terminado, sino a todo el
proceso de produccion, incluyendo el tipo de materia prima utilizada, el disefio, el material de
empaque y el procesamiento de desechos.

Para los productores, exportadores, importadores y comerciantes en general, de los
diversos productos que se comercializan en la Unién Europea (UE), sera importante que tomen
en cuenta que el cumplir con estas regulaciones puede facilitar su participacion en este
importante mercado. Cumplir con estas normas, es en todo caso,un elemento de competitividad
comercial en el mercado europeo y en otros importantes mercados internacionales, Para el
exportador a la Union Europea (UE), no adecuarse a estas medidas le podria significar no colocar
sus productos en este mercado.

5.6.2.1 Regulaciones de etiquetado.

Las medidas ecoldgicas que han venido adoptando los paises de la Unién Europea (UE),
pretenden establecer reglas comunes que permitan identificar los productos comercializados en
todo el territorio europeo, diferenciando los ecologicos de los contaminantes.

A fin de lograr este objetivo, la Unién Europea (UE) ha creado una forma de
identificacion de los productos a través de un etiquetado ecologico ( Eco - Etiqueta), que permita
los consumidores saber si el producto que adquieren es ecologico , es decir , si esta elaborado y
comercializado con elementos que se pueden considerar como ambientalmente amigables".

En cuanto a la etiqueta , el exportador mexicano debera especificar cuidadosamente en
cada una la de las cajas, la direccion del importador, cantidad de cajas, decripcion del contenido,
direccion del vendedor, tamafio de las cajas, fecha de venta Yy peso neto.

5.6.2.2 Normas de calidad.

El término " articulos de piel " abarca un rango muy amplio de productos. Por esta razon,
resulta dificil tener lineamientos de calidad de aplicacion general para todos los tipos de articulos
de piel y cuero, sin embargo seremos especificos. .

Holanda al igual que Bélgica y Luxemburgo importa cantidades considerables de
articulos de cuero para re-exportarlos a otros paises europeos, asi como a Canada y EE.UU. A
continuacion se da una breve descripcion de los requisitos comerciales para productos concretos
siendo:

* Bolsas de mano: En los paises bajos se prefieren los bolsos de mano para sefiora con
cierre de solapa, conviene que tengan varios compartimientos, algunos de ellos con
cremallera. El forro debe ser de cuero fino, seda o seda artificial. las bandoleras tienen
que ser ajustables y bastante largas. Por consiguiente, es esencial que los accesorios
sean de maxima calidad. Las cerraduras deben de ser magnéticas, las cremalleras del
mismo color que el bolso y el cuero debe tener brillo.

* Maletines, portadocumentos , carteras de mano y otros articulos para hombre. Los

maletines siguen siendo los preferidos, pero cada vez son mas populares las carteras
de mano ( semejantes a las escolares) y los portafolios.
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= Articulos de viaje: Los articulos de viaje deben presentarse en juegos completos ,
incluidas las bolsas para trajes, todos los articulos del juego deberan se
preferentemente de nylon, ya que se consideran inadecuadas las cremalleras
metalicas. Se comercializan articulos de viaje con forro o sin el.

= Monederos, billeteras y otros pequefios articulos de cuero: Es importante que el
articulo tenga un disefio funcional. Los monederos deberan ser disefiados tanto para
las pequefias monedas neerlandesas de 10 céntimos, como para las grandes y pesadas
de dos y medio y de cinco florines. Es comun que las billeteras tengan
compartimientos para las tarjetas de crédito. el tamafio de los billetes neerlandeses de
76 mm. x 152 mm.

En particular para accesorios de piel pequefios, los modelos no varian tan frecuente como
para las bolsas, los mas importante es su funcionalidad y calidad..

= Acabado.- Los articulos de cuero que se venden en los paises bajos, reflejan las
tendencias de la moda, si bien prevalecen cietas caracteristicas generales,por ejemplo,
el cuero debe ser flexible, de colores naturales y agradable al tacto; los herrajes
también deberan ser en general en acabado no brillante.
Una consideracion importante es que los acabados imitacion de pieles de animales
exoticos, no son muy aceptadas debido a la actitud del consumidor sobre la proteccion del medio
ambiente.

El atractivo del mercado se acentia por el hecho de que mas del 90% del consumo
consiste en importaciones. Dada la situacion geografica, Holanda tambien representa un
importante canal de transito en la comercializacion de marroquineria a casi todos los paises del
continente europeo.

Durante los Gltimos afios Holanda ha reducido su produccion interna considerablemente y
ha cambiado su actividad anterior de manufacturar localmente a transformar y comercializar.

Transformar significa que las actividades fundamentales para la realizacion del producto
han sido llevadas a cabo por otras empresas de acuerdo a los requerimientos de la firma
holandesa. En este caso la produccion es principalmente asignada a los paises con costos mas
bajos.Esta es solo una de las razones por la que Holanda, es uno de los paises con una actitud
liberal respecto a las regulaciones en comercio internacional y la importacion sea una actividad
permanente y represente un volumen de negocios considerable.

El aumento de las importaciones provenientes de paises en vias de desarrollo ha puesto
una gran presion en los precios, lo anterior debe ser tomado en cuenta por cualquier productor
que desee exportar a estos paises.

Se considera que los productos manufacturados en México, pueden ubicarse en el sector
de precios " medios" que son seguidores de disefio y en el sector de precios " medios-bajos" que
son imitadores de disefio. Otros factores determinantes son el determinar los precios, como son el
tipo de piel, acabados, materiales, estilo, etc.
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6.- Envase, Embalaje, Marcaje y Etiquetaje
6.1 Definicién de conceptos

Envase: Es lo que envuelve directamente al producto y lo protege de posibles dafios
fisicos.

Embalaje: Es la caja o cubierta con que se resguardan las mercancias que han de
transportarse.

Marcaje: Accién y efecto de sefialar con signos distintivos un producto para distinguirlo
de otro, denotando la calidad y procedencia del mismo.

Etiquetaje: Es la accion de poner una inscripcion o un rétulo al producto que contenga los
datos necesarios para su identificacion.

6.2 Envase para los productos marroquineros.
6.3 Embalaje para los productos marroquineros.

La Union Europea (UE ) ha emitido una Directiva sobre envases y embalajes y los
residuos originados por los mismos. Entre otras medidas, la Directiva fija niveles maximos de
concentracion en los envases y embalajes de metales pesados y describe los requisitos
especificos para la fabricacion y composicion de los mismos. Estos incluyen los siguientes:

- El envase y embalaje se fabricara de tal manera que el volumen y cantidad queden
limitados a la cantidad minima para mantener el nivel necesario de seguridad, higiene y
aceptacion para el producto envasado y para el consumidor.

- El envase y embalaje sera disefiado, producido y comercializado de tal manera que
permita su reutilizacion o recuperacion, incluyendo el reciclaje, asi como la minimizacion de su
impacto en el medio ambiente cuando se efectie el desecho de los residuos del envase o
embalaje o de los residuos resultantes del control de residuos del mismo.

- El envase y embalaje se fabricard de tal forma que la presencia de substancias y
materiales nocivos y peligrosos quede minimizada con respecto a la presencia en emisiones,
ceniza o liquidos resultantes del proceso de lixiciacion, cuando el envase o embalaje o los
residuos originados del control de este sean incinerados o enterrados.

Probablemente el mejor programa de control de residuos originados por envases en vigor
en Europa es el sistema aleman Grune punkt o " Punto Verde".

PUNTO VERDE

Originado en Alemania, consiste en el simbolo de reutilizacion y reciclaje de residuos de
envases y embalajes. El derecho de uso del punto verde esta restringido, pues es el distintivo de
un sistema de reciclaje a cargo de cuya financiacion tienen que correr todas las partes implicadas.
El permiso de uso del distintivo va unido al pago de una cuota, cuyo importe depende del tamafio
del envase o embalaje, asi como a la firma de un contrato. La contribucion financiera de las
compaiiias esta destinada al pago del sistema de reciclaje

Si un mayorista, importador o fabricante se niega a recoger los envases se le prohibira el
uso del Punto Verde, al margen de las repercusiones legales que pueda acarrear, el consumidor
posiblemente considerard esta conducta irresponsable con respecto al medio ambiente y se
mostrara mas reticente a comprar dicho producto.

En nuestro caso, tratandose de productos marroquineros, cada bolsa tendra como envase
una cubierta de poliburbuja, y cada pieza sera colocada cuidadosamente en una caja de carton del
No. 12. En cuanto a los cinturones éstos tendran como envase una caja de carton de 15 cm de
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largo X 11.50 cm de ancho X 3.5 cm de alto los cuales irdn depositados como ya mencionamos
en una caja de carton como empaque del No. 12 con medidas de: 55cm X 46 cm X 36cm..

En su interior de cada empaque estaré rodeada por una capa de poliburbuja que permitira
la inmovilizacion total de las piezas. En cada empaque que contenga a las bolsas quedarin 16
envases , conteniendo a 16 productos, y referente a los cinturones, estos quedaran de 32 piezas
por empaque. .

Referente al embalaje, cada caja de empaque sera sellada con maskin tape y etiquetada a
manera que indique lo que contiene , y datos que se analizarin mas adelante , en lo referente a la
etiqueta.

Se paletizaran 4 cajas de carton de empaque por cama y seran en total 6 camas por pallet,
lo que hara un total de 7 pallets utilizados y de 282 cajas de empaque divididas en 24 cajas por
pallet, fijadas con sus esquineros y flejados a manera de evitar el menor deslizamiento posible y
que la mercancia llegue a su destino de la mejor manera posible.

Es indispensable destacar que como ya se habia mencionado en las regulaciones, los
pallets permitidos para la entrada a la Union Europea son de 9.8 cm X 1.00, sin embargo, como
en este caso la exportacion serd en la frontera de Veracruz, el cliente a preferido flejar de nuevo
con sus pallets europeos en frontera, por su cuenta, en vez de gastar mas en mayor espacio para
su mercancia y mayor utilizacién de empaque, pues las medidas que se han otorgado son las més
grandes en el mercado nacional.

6.4 Marca y Etiqueta para productos marroquineros.

La marca de la CE se ha introducido con la finalidad de poder indicar si un producto es o

no es conforme a las exigencias de uso y legales en cuanto a seguridad, salud, medio ambiente y

proteccion del consumidor., ‘

Las condiciones para poder llevar la marca son las siguientes:

% La marca se reserva exclusivamente para indicar la conformidad con las directivas de la CE,
las cuales son de naturaleza general y por tanto tiene mas alcance que las legislaciones
nacionales en la materia.

* La marca indica que el producto cumple con las disposiciones de estas directivas y que el
fabricante, el importador o la tercera parte ha efectuado las operaciones de evaluacion de
conformidad correspondientes.

¢ La marca ira adherida al producto, a menos , que existan directivas de la CE permitiendo su
colocacion en el envase o en la documentacién adjunta.

% La marca se referir4 a todos los requisitos que afecten al producto. Si existen varias directivas
relativas al producto, el uso de la marca indicari conformidad con todas las directivas
correspondientes.

*% La marca no debera indicar ni las directivas ni las normas con los que es conforme.

ISO 9000

La Organizacion Internacional de Normalizacién ( ISO), ha desarrollado las normas para
la garantia y control de la calidad. Hoy, mas de 70 paises han adoptado la serie ISO 9000 como
normas nacionales. Las normas del SO 9000 como concenso internacional en relacion a las
caracteristicas escenciales de un sistema de calidad. Los fabricantes o proveedores de servicios
en posesion de un certificado de la serie ISO 9000 cuentan con una valiosa ventaja, pues
aumenta las posibilidades de venta en el competitivo mercado de la Unidn Europea (UE), y es
una garantia de confianza entre los socios comerciales,
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La serie ISO 9000 consiste en cinco normas, cuyas caracteristicas se describen
brevemente a continuacion:

- Aunque la ISO 9000 se suele utilizar como una descripcion de las normas de los
Sistemas de Calidad, en realidad,, es un documento que sirve de guia para seleccionar y hacer
uso de la parte de la Serie ISO 9000 que coresponderd elegir a una compafiia que desee
procurarse certificacion. Define las condiciones y principios primordiales en cuanto a calidad,
aunque su caracter es escencialmente orientativo.

- La ISO 9004 es también una guia para el control de calidad en general, asi como para
los elementos del Sistema de Calidad incluidos en el resto de la serie ISO 9000. Esta concebida
para asistir a las organizaciones proveedoras en el desarrollo y puesta en practica de Sistemas de
Calidad, y ofrece una seric de pautas para determinar en qué medida son aplicables a la
compaiiia en cuestion cada uno de los elementos del Sistema de Calidad. La norma ISO 9004
funciona principalmente como un seguro de garantia interno.

- ISO 9001,9002 y 9003 constituyen las partes operativas de las normas de los Sistemas
de Calidad y funcionan como un seguro de calidad externo en situaciones contractuales.

- ISO 9001 es la norma de mayor alcance y evalia la habilidad de una compaiiia para
disefiar, fabricar, inspeccionar y probar sus productos. ~

- ISO 9002 evalua la habilidad de una compaiiia para fabricar, inspeccionar y probar la
calidad de sus productos, pero no hace una valoracion del proceso de disefio.

- ISO 9003 evalia tan solo la capacidad del proveedor para realizar las funciones de
inspeccion y prueba. Debido a su corto alcance no es de gran interés para los clientes del
mercado.

La preocupacion creciente por la preservacion y proteccion medioambiental ha obligado a
la Union Europea (UE) a establecer nuevas normas en esta area. Uno de los fundamentos de la
politica medioambiental de la Union Europea (UE) son los tratados globales, tales como:

El Quinto programa de accion sobre medio ambiente (1993-2000) pone el énfasis en
buscar soluciones en la raiz de los problemas medioambientales, en lugar de responder a estos
cuando se plantean, lo que supone atajar el problema de la contaminacion y los residuos durante
su primera fase.

Asi pues, se sometera a los productos a revision para establecer su impacto en el medio
ambiente, lo que significa que se examinara el producto mismo, las materias primas usadas para
su elaboracién, el proceso de producciéon, mantenimiento, transporte, almacenamiento, uso y
desecho y tratamiento de residuos, es decir, el ciclo de vida completo del producto.

La lista de productos afectados por las reglamentaciones derivadas de la politica
medioambiental y la concienciacion del consumidor es extensa e incluye, por ejemplo, productos
alimentarios frescos, alimentos elaborados, quimicos, productos farmacéuticos, productos de
piel, productos de madera y madera, textiles y confeccion, productos eléctricos y mecanicos y
productos minerales. Areas especialmente sensibles, son los niveles de residuos de los pesticidas
y el agotamiento de recursos no renovables.

Sobre determinados productos pesa una prohibicién, el asbesto y los colorantes azoicos
(textiles) son un ejemplo.

Las consecuencias mas inmediatas para los exportadores de paises en desarrollo y paises
en transicion, al margen de las prohibiciones, presentes o futuras, de ciertos productos en el
mercado de la Unién Europea (UE), son:

* Medidas para reducir la cantidad de residuos originados por envases y embalajes y para
reutilizar y reciclar el material de los mismos.

&1



T ———

e Un incremento en la puesta en ejecucion de sistemas_de control y evaluacion medio-
ambiental , y el uso de sellos. :

e Un incremento en la importancia de los sellos de una serie de productos en el
comportamiento de consumo de los ciudadanos europeos.

ETIQUETA

En la actualidad se estan disefiando en la Union Europea (UE) planes para la asignacion
de etiquetas ecologicas a grupos especificos de productos. A menudo éstos se adoptan sin contar
con la participacion de los proveedores extranjeros, lo que implica que los criterios manejados
para la concesion de etiquetas posiblemente desestimara las caracteristicas y las condiciones de
los productos de los paises en desarrollo, es por eso que el comprador holandés para los
productos de que trata este proyecto de exportacion, pretende etiquetar las mercancias en la
aduana de Amsterdam antes de su total incorporacién al mercado holandés.

Los planes para la asignacion de etiquetas ecologicas tienen como objetivo el ofrecer al
consumidor la posibilidad de poder elegir productos cuyo disefio, produccion, envasado y
desechado al final de su vida, se realiza respetando las normas medio-ambientales. El uso de
tales etiquetas alienta a las industrias de produccién y transformacion a hacer un uso sostenible
de los recursos naturales, los planes de etiquetas ecoldgicas se basan a menudo en la Evaluacién
del Ciclo de Vida, el cual consiste en :

Ser un método conocido como "de la cuna a la tumba", pues si un material utilizado en la
fabricacion del producto resultara relativamente inofensivo para el medio ambiente durante la
vida del producto, puede resultar muy contaminante, caro en energia o de dificil descomposicion
en las fases de excavacion, refinado, produccion o desechado. Por otra parte, se puede dar la
situacion inversa, donde el uso de un material relativamente contaminante durante la vida del
producto, quede justificado por ser éste menos nocivo para el medio ambiente en otra fase de su
ciclo de vida. Por decision de la Comision Europea el método "Evaluacion del Ciclo de Vida"
sera la técnica a emplear para determinar si un producto es seguro en relacion al medio ambiente.

Por otro lado, se encuentra la Etiqueta ecologica de la Union Europea (UE), regida por la
Comision Europea ;pero en proceso de existir, cuyo uso sera destinado a la existencia de una
etiqueta unica y global para todos los productos medioambientales. El proceso de creacion , sin
embargo, va muy lento; hasta la fecha el plan est4 centrandose en tan solo diez productos. Se han
establecido los criterios para las etiquetas ecoldgicas de: lavadoras, lavavajillas, fertilizantes y
abonos, papel higiénico, rollos de papel para la cocina, detergentes para ropa, pinturas y
barnices, bombillas, papel de fotocopiadoras, sibanas y camisetas. En breve se espera que se

-fijen los criterios en relacion a: material aislante, refrigeradores, calzado, cuero y marroquineria,

arena absorventes para gatos, colchones y lacas para el cabello.

El uso de un sello medio-ambiental europeo se decide por mutuo acuerdo entre productor
e importador. El importe a abonar en pago por el uso del logotipo depende del volumen de ventas
de la compafiia productora o importadora, y puede variar dependiendo del estado miembro (enla
actualidad, 0.15% del volumen de ventas anual).

Entre tanto, los oOrganos nacionales de los estados miembros continian con la
introduccion de sus propios sellos medio-ambientales nacionales, lo que complica maés las cosas

a terceras partes. No obstante, los sellos nacionales gozan de mas importancia que los sellos de la
Uni6n Europea (UE).
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En Holanda, la Fundacion de Etiquetado Ecologico ( Stiching Milieukeur) es el érgano
responsable de la organizacion del sistema holandés de etiquetado ecologico. La fundacion es la
propietaria de la etiqueta, fija las normas medioambientales del sistema y controla el uso de la
misma. Solo pueden llevar la etiqueta los productos que cumplan los requisitos marcados por la
fundacion. Puesto que cada grupo de productos afecta al medio ambiente de diferente manera, las
normas se fijan para cada grupo de productos. La fundacion de Etiquetado Ecologico s6lo asigna
etiquetas a los productos mas contaminantes de su clase y los requisitos se refieren a todas las
fases del ciclo de vida del producto, y por ahora no existe en este rublo la marroquineria, y en
caso de existir, se firmaria un contrato donde se expondrian las condiciones de uso de la etiqueta
y el pago de una cuota anual, que dependeria del volumen de ventas y del grupo al que
pertenezca, de manera obligatoria.

También se han introducido etiquetas ecologicas en otros paises del noroeste de la Union
Europea (UE). Las etiquetas se usan normalmente para el mismo tipo de productos y se basan en
criterios similares. En algunos paises, sin embargo, estos sistemas de etiquetado han alcanzado
niveles de desarrollo mas altos que en otros, Francia, por ejemplo, cuenta con un sistema mas
rudimentario ( etiqueta NF) en comparacion con los.otros paises del noroeste; cubre una variedad
de productos limitada. En Europa, Alemania y Holanda son los precursores en este campo. El
principal sello medio-ambiental en Alemania es el Angel Azul (Blaue Engel), y Oko-Tex es el
sello para los textiles. La etiqueta ecologica de los paises escandinavos recibe el nombre de
Swan.

Pero ademas de la importancia de las normas y reglamentaciones en materia de calidad,
salud, seguridad y medio ambiente, las cuestiones de caracter social estan adquiriendo cada vez
mayor importancia tanto en los foros de negociaciones en el 4rea del comercio, como entre los
consumidores, es muy posible la introduccion para el 2000, de un régimen denominado de
fomento, en virtud del cual, los paises del Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) seran
beneficiarios de un trato adicional de preferencias, si demuestran mantener una politica
progresiva en relacion a las condiciones laborales, y en particular, al trabajo infantil. Esto
supondra un estimulo para el comercio de productos justos o socialmente responsables.Esta serie
de productos, caracterizados por ser conformes a ciertos niveles minimos en cuanto a
condiciones laborales y remuneracion de los productores, fueron durante mucho tiempo
canalizados al mercado por un circuito de comercio alternativo. Durante los Gltimos afios, sin
embargo, un numero creciente de tales productos esta siendo comercializado a través de canales
de comercio regular. Los consumidores los reconocen gracias a las etiquetas de comercio justo.

Aunque la participacion en el mercado del comercio justo es todavia limitada ( entre el 1
y el 5%), cada vez se da una mayor concienciacion por parte del consumidor, con lo que aumenta
la popularidad de los productos. Hoy en dia, se considera a las empresas responsables por sus
actos tanto en materia medioambiental, como social.

Para efectos de nuestro proyecto de exportacion de marroquineria a Holanda, tendremos
las etiquetas adheridas a cada envase y por separado a cada empaque la siguiente suscripcion:

Exportado por: / Exported by: Mextrade S.A. de C.V.
Domicilio/ Address: Caltzontzin No. 600. Morelia, Mich.
Pais de Origen/Origin Country: México
Importador/Imported by: Bolupe Leatherware.
Domicilio/Address:Olde Hals 326

Pais de Destino/City: Holanda/ Netherlands

Aduana de Destino/Unloading platform: Amsterdam.
Registro y fecha de salida/ Record and exit date.
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Pedimento de exportacion:4205

Producto/Product: Marroquineria mexicana/ Mexican leatherwork.

Fraccién arancelaria: ( segun corresponda)

Pieza/Piece: 16

No. 1/ 168.. en el empaque o bien, 1/2000 en las bolsas y 1/ 1000 en los cinturones, segun
corresponda. ,

La etiqueta del envase tiene una medida de 65 cm. X 23 cm.
Por otro lado cada empaque lleva las indicaciones para su cuidado y manejo en el muelle siendo:

-Flechas verticales que indican “Estibar hacia arriba” e indican que la colocacién de las cajas es
hacia arriba y de forma horizontal, ejemplo:

Front

Delante

T

-Una sombrilla con gotas de lluvia que indican “Proteger de la lluvia”
-Las siglas NOM y el numero de acuerdo , que en nuestro caso es el No. 023 de la siguiente

forma:
NOM A—Tla 023
-La leyenda Made in México.

-Las indicaciones de que se trata de un empaque reciclable.

C o

Corrugated
recycles

6.5 Logistica.

La compra de las mercancias serd en la cd. de Leén , Gto, para lo que se utilizara un
torton con capacidad de 34m3, con el fin de trasladarlas a Morelia, Mich, para su posterior
envasado, empacado y etiquetado de las mercancias, las cuales serin nuevamente colocadas
adecuadamente en un torton con capacidad de 30 a 34 m3, para lo cual quedaremos sobrados ,
pues nuestra capacidad total en espacio es de 30m3.

El transporte elegido, se dirigira por via terrestre hasta Veracruz, en donde descargara la
mercancia y ésta serd puesta en recinto fiscal para el procedimiento legal que requiera para su
entrega al importador, el cual ha elegido ser él , el que transporte su mercancia hasta su destino
final, siendo en nuestro caso Holanda y realizar los tramites de importacion pertinentes.

Dado que el incoterm seleccionado ha sido el FOB (Free on board), el cual otorga tanto a
vendedor como a comprador los siguientes requisitos y responsabilidades de pago:

El vendedor debe:

1.- Suministrar las mercancias de acuerdo con el contrato de Compra — Venta, asi como los
comprobantes requeridos de conformidad con el Contrato.

2.- Entregar las mercancias a bordo del buque designado por el comprador, en el puerto de carga
( que para efectos de este proyecto de exportacion es Veracruz), segun las costumbres usuales del
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puerto, en la fecha o dentro del periédo estipulado, notificando al comprador sin demoras de que
la mercancia ha sido embarcada a bordo del buque.

3.- Por sus propio riesgo y cuenta, obtener licencia de exportacion o cualquier otra autorizacion
gubernamental necesaria para la exportacion de la mercancia.

4.- Tomara a cargo todos los costos y pagos de la mercancia hasta el momento en que la misma
se encuentre situada sobre la cubierta del buque en el puerto de carga nombrado, incluyendo
todos los impuestos, honorarios o recargos que, por causa de tal exportacién, deba soportar, asi
como aquellas formalidades que deba complementar con el fin de cargar la citada mercancia a
bordo del buque.

5.- Proveer a su propio cargo del acostumbrado embalaje de la mercancia.

6.- Pagar los costos de cualquier operacion de verificacion (tales como: comprobacion de
calidad, medida, pesos, cantidad ), que sean necesarios para el propésito de entrega de la
mercancia.

7.-Proveer a su propio cargo Documento limpio habitual que certifique la entrega de la
mercancia a bordo del mencionado buque.

NOTA: Los documentos a que se refiere este parrafo son generalmente conocimientos de
embarque a bordo, aun cuando sean negociables también los conocimientos  recibidos para
embarque “y en algunos paises los recibos de Tinglado (Dock Receipts).

8.-Proveer al comprador a peticion del mismo, y por cuenta de este ultimo , del Certificado de
Origen. ,

9.- Facilitar al comprador, a peticion , riesgo y cuenta del mismo, toda la asistencia para obtener
un conocimiento de embarque , extendido en el pais de embarque y /o de origen que el
comprador pueda requerir para la importacion de la mercancia dentro del pais de destino.

El comprador debe:

1.- A su propio cargo, fletar un buque o reservar el espacio necesario a bordo del buque y dar al
vendedor debida informacién del nombre, muelle de embarque, hueco disponible y fecha de
carga al buque.

NOTA: Es suficiente, no obstante, informar al vendedor de la linea regular que piense utilizar
para su envio, dandole el nombre del Agente del Buque en el pais del vendedor, con el fin de que
obtengan de aquél las salidas previstas, el nombre de los buques, muelle de atraque, hueco
disponible, etc.

2.-Hacerse cargo de todos los costos y riesgos de la mercancia a partir del momento en que ésta
se encuentre situada sobre la cubierta del buque en el puerto de carga ( Veracruz) , y pagar el
~ precio previsto en el contrato de compra.
3.- Soportar cualquier gasto adicional en que incurriere el vendedor por los siguientes motivos:
Porque el buque nombrado no se encuentra en el puerto de carga en la fecha
estipulada o antes de la finalizacion de la fecha fijada como limite para efectuar el embarque.
Porque el buque no pueda cargar la mercancia mencionada o que, por falta de
capacidad, cerrara la admisién de la carga antes de la fecha estipulada o antes del periédo
permitido para el embarque, siendo también de su cuenta todos los riesgos que corra la
mercancia después de la fecha de expiracion del periddo estipulado, siempre y cuando la
mercancia corresponda a la estipulada en el contrato y haya sido designada e identificada como
la perteneciente al mismo.
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NOTA: Todos estos posibles inconvenientes se evitan, generalmente contratando con Armadores
que dispongan de unos tinglados, y fecha de escala regular, ya que los suministros pueden enviar
libremente la mercancia a los tinglados y quedar almacenada, libre de gastos, para 2/3 semanas,
siendo cargada en el primer buque que salga, siempre de acuerdo con el Agente.

4.- Si el comprador dejara de nombrar buque con la antelacion necesaria, habiéndose reservado
para si mismo un periédo dentro del cual tuviera el derecho de elegir puerto de embarque, el
hecho de no dar detalladamente instrucciones a tiempo, haran que cualquier costo adicional
incurrido por tal falta, sea a cargo del comprador desde la expiracion del periodo estipulado de
entrega, debiéndose aclarar no obstante, que la mercancia correspondiente es la identificada
como la que corresponde al contrato.

NOTA: Esto es de gran interés para el comprador, ya que al no dar instrucciones de envio a los
vendedores, ellos pueden obrar libremente, contratando por negligencia, flete mas alto que aquél
que correspondiera, asi como cargarles costos de almacenaje en fabrica, etc., sin que el
comprador tenga derecho a reclamacion alguna .

5.- Pagar cualquier costo o gastos originados al vendedor para la obtencioén del conocimiento de
embarque. v

6.- Pagar todos los gastos y cargos habidos para obtener los documentos mencionados,
incluyendo los del certificado de Origen y documentos consulares.

NOTA: Estos gastos, con el fin de evitar ampliacion de créditos bancarios y dada generalmente
la poca importancia de los mismos, puede el comprador indicar al vendedor, que los perciba del
agente de la Naviera en el puerto de embarque, previa aprobacién y los cargue como desembolso
en el conocimiento de embarque para ser liquidados junto con el flete.

La compaiiia naviera se abstiene de abonar los mismos al vendedor en origen hasta no tener la
conformidad del importe de los mismo del comprador.

6.6 Seguro de Transporte.

Se contrataran dos lineas transportistas, una que traslade las mercancias desde Leon , Gto
a Morelia y otra que se encargaré de transportarla desde la cd. de Morelia , Mich. hasta el puerto
de Veracruz, ambas incluyen en sus costos el seguro de transporte, maniobras de carga y
descarga en punto de partida y de destino. El Seguro cubre todos los dafios que la mercancia
sufra en su trayecto por cualquier causa e incluso la pérdida total de la misma, por robo de la
unidad de transporte o accidente siendo el pago del 1% sobre valor facturado.
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7.- Precios de Referencia para la Exportacion.
7.1 Lista de Precios de productos marroquineros de produccién
nacional e importados en Holanda.

1.- Fabrica de Hebillas y Cintos Imperial.
Trade Name: Imperial Egr.
Dom: Puerto Ensenada 517 Guadalajara, Jalisco.
Empleados: 0-20
Ventas anuales: 50,000 — 250, 000 USD.
Destino: Canadé, Francia, Holanda, Espafia y Estados Unidos.
Precios: 25 usd — 58 usd pieza

2.- Montana Coleccion Cintos.
Dom: Arellano 436 Le6n Guanajuato.
Empleados: 26-50
Ventas anuales: 0 - 50,000 USD.
Destino: Holanda y Alemania.
Precios: 20 usd — 100 usd pieza

3.-Peleteria Jalisco de Baja California.
Dom: Leona Vicario 9198 Tijuana, Baja California.
Empleados: 0 -25
Ventas anuales: 250,000 — 1,000,000 USD.
Destino: Francia.
Precios: 100 usd — 400 usd pieza.

4. - Comercial Bolsamex.
Dom: Morelos 43 México,D.F.
Empleados: 26 -30
Ventas anuales: 250,001 — 1, 000,000 USD.
Destino: Holanda y Espaiia.
Precios: 40 usd. - 320 usd pieza.

7.2 Proceso de Cotizacion.

Se seleccionaron varias empresas que tuvieran precios accesibles, de manera que no
inflaran mucho el precio al que los clientes holandeses suelen comprar sus productos mexicanos,
hecho lo anterior, se tomé de 1 a 4 muestras por empresa y se le envi6 al cliente holandés
anexandole un escrito por muestra que indicara cada una de sus caracteristicas, el material del
que esta fabricado, sus medidas y los colores, y sin lugar a dudas la cotizacion en fabrica con
envase, empaque y flejado, y la cotizacién en Veracruz , el plazo de entrega que sera de un mes a
consideracion de que sean 5000 piezas en total las que se soliciten, dado que si fuera mayor el
pedido el plazo se incrementaria dependiendo del volumen . De esta manera el cliente envia un
fax donde certifica que ha recibido las muestras y detalla el contenido de las cajas.

El cliente revisa las muestras y ha decidido que dentro de un mes a partir de entonces
dara respuesta de su resolucion y en todo caso hara el pedido y se elaborara el borrador del

contrato de compra-venta internacional a efectuar, asi como se determinara el lugar de reunion
para tal efecto.

57



7.3 Términos de Cotizacion.

Pasado un mes exactamente el cliente ha determinado las piezas que solicita y busca una
negociacion sobre el precio, por lo que el punto de reunién ha sido San Francisco, California ,
tomando en cuenta que se presentaran las muestras enviadas y asi determinar con exactitud el
producto del que se trata.

En este punto comienza el verdadero estire y afloje, que llevara al éxito o fracaso de la
venta, es por ello que con anterioridad se han dado los precios de venta mas altos del rango que
se ha visualizado, teniendo en cuenta que se llegaria a este punto y se ha marcado el precio mas
bajo que puede ofrecerse tomando en cuenta que no se pierda porcentaje de utilidad esperado.

Es importante destacar que todo comerciante debe sefialar sus rangos de precios de venta
pues el regateo es una cuestion internacional en todos los mercados, aunque en este paso, el
vendedor debe pujar al cliente tratando de convencerlo de que elija el precio mas alto dado
destacando la calidad de la mercancia, claro que antes se debe analizar como ya lo hicimos los
precios de la competencia y sus productos para no perder al cliente por querer mantener una
oferta con precios elevados.

Acordado el precio de venta entre vendedor y comprador, se elabora un documento donde
certifica que en tal fecha, en la ciudad acordada, se elaboraron los terminos de cotizacién ,
concluyendo con la oferta de cotizacion ( que veremos mas adelante) firmada por el vendedor y
comprador, y que para tal efecto, se enviara por fax un borrador de contrato de compra venta
para posteriormente , acordar nueva fecha para la firma del mismo y comenzar a solicitar la carta
de crédito correspondiente.

7.4 Oferta de cotizacion

FELT PURSE QUOTATION AMOUNT= 2000 PIECES
10 PESOS=1 DLL
UNIT TOTAL
CONCEPT DLL MN DLL MN
Felt Purse packed as
Sample 25.86 258.60 51720 517 200
At frontier (Veracruz) 30 300 60 000 600 000
TOTAL
UNIT
CONCEPT DLL MN DLL MN
" Felt Purse packed in
a
: plastic bag 25.63 265.30 51260 512 600
At frontier (Veracruz) 29.77 297.70 59 540 595 400
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LEATHER PURSE
QUOTATION

CONCEPT

Leather Purse
packed as

Sample

At frontier (Veracruz)

CONCEPT

Leather Purse
packed in a

plastic bag

At frontier (Veracruz)

LEATHER BELT

CONCEPT

Leather belt packed
in

a cardboard box

At frontier (Veracruz)

UNIT
DLL

55.86
60

UNIT
DLL

55.63
59.77

UNIT
DLL

17.50
20

558.60
600

556.30
597.75

175.00
200

AMOUNT= 2000 PIECES
10 PESOS= 1 DLL
TOTAL

DLL

11720
120 000

TOTAL
DLL

111 260
119 540

AMOUNT= 1000 PIECES
10 PESOS=1 DLL
TOTAL

DLL

17 500
20 000

MN

1117 200
1200 000

1112600
1195 400

175 000
200 000
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8.- Principales modalidades de pago en el comercio internacional.
8.1 Tipos y definiciones de las diferentes modalidades de pago.

Con el fin de lograr el mayor exito posible en una negociacion a nivel internacional, es
necesario conocer, aplicar y vigilar uno de los aspectos importantes en la comercializacion de
productos marroquineros siendo: la modalidad de pago o cobranza.

La cobranza se define como el servicio de manejo de documentos, por parte de los
Bancos, y conforme a instrucciones recibidas ( ya sea de sus clientes o de algun otro banco que
participe en la cadena operativa ), para obtener el pago o aceptacion, entregar documentos contra
pago o aceptacion y entregar documentos en base a otros términos y condiciones. La
documentacion necesaria para una transaccion particular dependera de las necesidades
especificas de aquellas compaiiias involucradas en el proceso y de las condicionantes privativas
de sus paises.

Existen varias modalidades de pago, las cuales tienen aspectos , técnicas financieras y
legales distintas en cada caso, para lo cual analizaremos las principales manejadas en los
mercados internacionales, clasificandose en 3 rublos:

1.-Modalidades de pago de alto riesgo:

a Pagos en efectivo: Consiste en la aceptacion por parte del exportador del pago por
anticipado y en efectivo del total de sus ventas.

o Cuenta abierta: Estas transacciones se concretan cuando el importador y el exportador
han celebrado operaciones comerciales durante un tiempo considerable, con buenos
resultados para ambos y si no anticipan restricciones cambiarias que puedan
entorpecerlas. Este tipo de ventas se documentan en contratos que celebran las partes
antes de iniciar operaciones y se liquidan en base a estados de cuenta peridédicos
(trimestrales o semestrales, normalmente) que el exportador remite a su contraparte en
espera de que el segundo le envie el importe correspondiente de los bienes recibidos.

0 Ventas a consignacion: Bajo esta modalidad el exportador acepta recibir el pago
unicamente después de que se haya vendido en el pais del importador su mercancia,
ademas de que el financiamiento de las ventas corre a cargo del exportador por la
falta de un titulo de crédito que comprometa a el importador a liquidar un adeudo en
el futuro, de esta manera el exportador conserva la propiedad de los bienes y el
importador devuelve lo que no se vende sin responsabilidad alguna.

2.-Pagos con elevada confianza o experiencia:

= Cheque personal o empresarial: La existencia de una chequera presupone que, una
persona o empresa entregd a un banco una determinada cantidad de dinero y, a
cambio, recibié una dotacion de cheques, convirtiéndose en cuantahabiente de tal
institucion. Por otra parte , el Banco se obliga a pagar los cheques ( cuando existan
fondos suficientes y se hayan elaborado apropiadamente) a quien se haya designado
en el espacio del cheque previsto para ese fin, de esta manera, el exportador puede
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acudir a un Banco en su pais, solicitar una linea de crédito para " Depositar remesas
internacionales en firme", cubrir los saldos minimos requeridos, proporcionar la
informacién solicitada y ofrecer las ganancias necesarias a juicio del banco, y como
contraprestacion - y mediante el pago de una comision- al exportador se le abonara de
inmediato en su cuenta el importe de los cheques depositados hasta por su equivalente
en la moneda permitida en la chequera.

Si los cheques se cobran en el extranjero, la operacién se encarece unicamente por el
costo de las comisiones. Los cheques no cobrados generan un costo adicional ( integrado por los
intereses y calculado desde la fecha en la cual el equivalente en moneda nacional se hubiera
abonado a la cuenta del cliente) que el Banco repercutira al solicitante del servicio.

Ademas, debera abonar el importe del cheque devuelto, al tipo de cambio correspondiente
a la nueva fecha para cancelar el crédito recibido.

Existe otra forma para el exportador, siendo que éste pida al Banco una linea de crédito
para depositar "Salvo buen cobro”, con lo cual el banco s6lo abonara el equivalente en la moneda
de la chequera, hasta que, se hubieran cobrado en el extranjero. _

Sin embargo cualquiera de las dos opciones debe estudiarse en los dos paises de los
interesados , ya que conviene destacar que ciertas practicas y costumbres locales no operan igual
en otros paises.

En Meéxico, la ley General de Titulos y Operaciones de crédito determina en su Art. 181,
que deberan presentarse para su pago:

- Dentro de los quince dias naturales que siguen al de su ffecha, si fueran pagaderos en el

mismo lugar de su expedicion.

- Dentro de un mes, si fueran expedidos y pagaderos en diversos lugares del territorio

nacional.

- Dentro de tres meses, si fueran expedidos en el extranjero y pagaderos en el territorio

nacional y,

- Dentro de tres meses, si fueran expedidos dentro del territorio nacional para ser pagados

en el extranjero, siempre que no fijen otro plazo las leyes del lugar de presentacion.

Por otro lado también pueden manejarse cheques " Al portador" pues asi equivalen a

dinero en efectivo.

* Giro tradicional: Esta modalidad tiene aceptacion internacional, se puede girar en casi
cualquier divisa, ademas, no obliga a mantener cuentas de cheques con ningun banco,
el cual acepta pagar los giros que les sean presentados en sus ventanillas bajo contrato
con su cliente, dicha responsabilidad es aceptada después de haber analizado la
solvencia y seriedad del banco que vendera los giros y el " riesgo pais" implicito,
dependiendo de los resultados, el banco podré condicionar su aceptacion a un monto
maximo para emitirlos y a saldos especificos que el Banco emisor debera mantener en
una cuenta determinada.

De esta manera, el Banco girador remite al corresponsal un tanto del formato que utilizar4

y un microfilm que contiene las firmas de cuando menos, dos de sus funconarios facultados para
firmar los giros, mismo que actualizara periodicamente. El beneficiario recibe el documento
fisicamente cuando menos - 24 horas después de haberse comprado y sélo entonces tiene en su
poder el original que le permite exigir su pago.

Conforme a la practica bancancia internacional, estos documentos son de negociabilidad
restringida, ya que sélo se reciben para abono en cuenta y, salvo en casos especiales, no se acepta
que mediante endosos se transfieran los derechos de cobro a terceras personas o compaiiias,
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tampoco es posible entregar giros " post-fechados" ya que la fecha que anota el Banco girador
corresponde al de la venta del mismo.

» Giro "express”: Es la emision de giros mediante una computadora instalada desde un
hogar u oficina, tal computadora debe estar enlazada a los sistemas automatizados del
Banco emisor y, al proporcionarle todos los datos del beneficiario, determina cual de
sus oficinas en ¢l pais del citado beneficiario recibira el comando en sus terminales,
asi el original del Giro se imprime en el pais exportador y, como un servicio
complementario del Banco girado, le sera entregado en su domicilio.

* Orden de pago: En este servicio bancario es indispensable que el beneficiario
mantenga una cuenta en algin Banco para poder situarle los fondos.con instrucciones
de depositarlos precisamente en ella. La operatividad bancaria requiere de convenio
especificos entre un banco (ordenante), que recibe el importe en sus ventanillas por
parte del importador y otra institucion bancaria ( pagador) que acepte la
responsabilidad de efectuar los pagos involucrados mediante depdsito a uno de sus
cuentahabientes. :

Los costos del servicio ademas de una cuota mayor a los 50 USD se complementan con
cargos derivados del medio que se utiliza para enviar la instruccion de pago al banco pagador,
aunque para el usuario resulta cominmente mas atractivo si se ahorra el costo del correo
especializado que emplearia para remitir un giro.

Bajo esta misma modalidad existe un concepto llamado " la fecha-valor" bajo el cual los
Bancos requieren de un minimo de 24 horas habiles para que los fondos estén disponibles en la
cuenta de un beneficiaro con sede en el continente americano, de 48 horas en el continente
europeo y de 72 horas para otras partes del mundo, estos tiempos son necesarios para que los
Bancos actualicen las operaciones en sus registros , las procesen y puedan contactar, en horas
laborales con paises cuyos horarios difieren.

El tramite para emplear esta modalidad lo inicia el ordenante, acudiendo a una sucursal
bancaria en la cual solicita un formato de " Emisién de Orden de Pago”, lo requisita con el
nombre y domicilio completo del beneficiario; el importe y la divisa, nombre del banco pagador,
su ubicacion y el nimero de cuenta en la cual se deberan abonar los fondos. El Banco ordenante
transcribe estos datos en sus sistemas de comunicacién para hacerlos llegar a sus oficinas
centrales y si todo esté correcto, se realiza el deposito.

* Los plasticos: El exportador solicita a un Banco( en México BANCOMEXT) una
tarjeta llamada "Exporta" para simplificar los tramites administrativos en el uso de sus
financiamientos, y habiendo sido previamente evaluado en su capacidad crediticia, se
avisa en la sucursal bancaria sobre la que desea disponer de fondos y se presenta con
su tarjeta por su financiamiento en 48 horas aproximadamente sin mayores tramites.

Una vez depositados el dinero en instituciones financieras especificas el beneficiario se

presenta en el almacén mas proximo a su localidad y presenta su tarjeta, la cual es verificada por
un lector de caracteres magnéticos como una tarjeta de crédito tradicional, para recibir el importe

disponible,o bien acudir a un cajero automatico y ahi mismo se concrete la transaccion y obtenga
el apoyo financiero.
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3.-Pagos con confianza y experiencia minimas:

v Cobranza Bancaria: En este servicio el Banco actia como un auténtico cobrador del
exportador, uno mas que el cuerpo de cobradores que probablemente emplea para sus
tramites en mercado local y se convierte en el custodio de los documentos que el
exportador le conviene para ser presentados al importador . Presente al comprador,
siguiendo instrucciones del vendedor, los documentos que prueban el despacho de la
mercancia, la realizacion de algin servicio, o el compromiso acordado entre ambos, y
a cambio recibe el pago o la aceptacién de una letra de cambio. Adicionalmente para
efectuar este pago, debe existir un entorno economico, politico y social estable en el
pais importador y en el de sus vecinos geograficos, ser razonable previsible el
mantener sin cambios el sistema de pagos internacionales entre los paises
involucrados y no existir posibilidad de establecer controles o restricciones similares.

v’ Cartas de crédito: Es un tipo de convenio por el cual un Banco, actua a solicitud y en
base a las instrucciones de su cliente ( usualmente el importador) o en nombre propio,
S€ comprometa a pagar o aceptar y pagar letras de cambio giradas por el beneficiario
a cargo de dicho Banco o autorizar a otro Banco a hacerlo o a negociarlas. El
exportador debe saber que ninguna institucién bancaria emitira la carta de crédito
solicitada sin antes efectuar una profunda evaluacion crediticia del importador y de
haberle calificado una linea de crédito para tales fines, o de haberle requerido algin
depésito en garantia, para quedar, plenamente convencida de su solvencia moral y de
pago.

Aceptado el crédito, los Bancos elaboran el fundamento de la carta de crédito sobre la
cual se hara pagadero al exportador, la cual debe definir los montos minimos y .maximos
aceptables por operacion, las comisiones por servicios, los plazos aceptables para el pago, los
saldos minimos aceptables en las cuentas establecidas y otros conceptos que les permitan
efectuar los pagos sin temor a no recuperar oportunamente sus fondos,ademas de condicionantes
especificas de fecha en las cuales deben suceder hechos concretos, por ejemplo, el embarcar la
mercancia, aunque lo mas importante en la carta de crédito es que ésta tiene una vigencia, pues
determina la fecha méaxima para que expire el compromiso de los Bancos de pagar, aceptar letras
de cambio o negociarlas, sin embargo, dicha transaccién es totalmente independiente que
cualquier contrato de compra venta.

Las cartas de crédito tienen en si mismas sus clasificaciones derivandose en °

- Revocables: Pueden ser modificadas o canceladas por el Banco emisor en cualquier
momento sin ser necesario el dar aviso por anticipado al beneficiario, sino considerando
que dicho Banco debe responsabilizarse ante los demas bancos que intervengan en la
transaccion por cualesquiera pagos, aceptaciones, negociaciones o compromisos contraidos
por pagos diferidos, que se hubiera concretado previo a la notificacion de cambio o
cancelaciéon siempre y cuando los documentos presentados estuvieran en conformidad con
los términos y condiciones que prevalecieran en el crédito original. '

- Irmrevocables: En este tipo no hay modificaciones hasta finalizar la operacion y el exportador
solo debe preocuparse por presentar la documentacién requerida en perfecto orden y dentro
de los plazos previstos para tener asegurado su pago por parte del Banco emisor, pues no
puede modificarse nada sin que él estuviera de acuerdo.



Notificado: El compromiso que asumen los bancos para pagar al beneficiario no
existe,sino simplemente se le entrega un comunicado en el cual se han transcrito los
términos y condiciones de la operacion, y el unico Banco comprometido a pagar es el
emisor,el cual generalmente esta ubicado en el pais del importador.

Confirmada: El Banco emisor comunica a sus corresponsales las caracteristicas de la
carta de crédito al exportador y éstas se comprometen solidariamente a cubrir el
importe de la letra de cambio al beneficiario, siempre y cuando los documentos le
sean presentados dentro de la vigencia predeterminada y con apego estricto a los
términos y condiciones planteados para la transaccion.

Domésticas: Utilizadas si las transacciones se concretan con compradores ubicados en
el mismo pais que el del vendedor y todas las caracteristicas son aplicables por igual
como se ha mencionado con anterioridad.

Vista: Las letras de cambio son cobradas por el vendedor al presentar sus documentos
al banco notificador y se liquidan al beneficiario una vez que el Banco comprometido
a pagar ha revisado los documentos a su entera satisfaccion. :

A plazo: Se efectiia cuando el vendedor otorga algun tiempo a su comprador para
remitir el pago referenciada en algun documento como podria ser el documento de
transporte. En esta clasificacion se debe formalizar y documentar el compromiso de
pago al vencimiento por parte del banco emisor.

Con refinanciamiento: Utilizado cuando el importador requiere de un plazo adicional
al otorgado por su proveedor, para lo cual los bancos sélo pueden conceder como
maximo un plazo de 180 dias, el requisito basico es que el ordenante indique
claramente que desea entrar en esta clasificacion de carta de crédito desde el
momento de solicitar su establecimiento.

Revolvente: La vigencia de la operacion puede reinstalarse automaticamente durante
un afio, por ejemplo, condicionindose tal reinstalacion a periédos especificos y a
montos predeterminados.De esta manera los Bancos reciben los documentos
correspondientes a cada embarque y pagan su importe cuando el ordenante hubiera

pagado la cantidad sefialada, para lo cual hay dos formas:

a).- Acumulativos.- que consisten en que el exportador puede presentar documentos en
cada peri6do sin haber mandado la mercancia y cobrarlos en cuanto realice el embarque por el

R

‘total de los documentos acumulados.

b).- No acumulativos.- El exportador no puede cobrar mas de lo que esta estipulado en el
documento aunque el embarque actual le generara mayores utilidades por ser mas numeroso.

Transferibles: Se permite al beneficiario nombrar a segundos beneficiarios, previa
autorizacion del Banco transferente y los segundos beneficiarios pueden en forma
individual realizar alguna modificacién en la Carta de crédito exceptuando el importe
del crédito,precio unitario, fecha de vigencia, fecha méxima para presentar
documentos y el periodo de embarque, ademas de que el nombre del primer
beneficiario se sustituira por el segundo en el documento y los gastos que de la
transferencia se deriven debera pagarlos el beneficiario principal.



- Back to Back: La carta de crédito para la exportacion simplifica el hecho de contratar
una de importacion beneficiada para el importador pues de esa manera no tendria que
cubrir con criterios de endeudamiento con independencia de la carta de crédito de
exportacion.

- Clausula Roja:Se emplea para que el exportador reciba anticipos por medio del Banco
dentro de los términos y condiciones de la carta de crédito.

- Standby: En esta modalidad el requisito para su cobro por el beneficiario es presentar
evidencia del incumplimiento de un deudor, de esta manera el banco emisor o
confirmador permanece en la expectativa para hacer el pago en caso de que el deudor
original no satisfaga su contrato. Como prueba de incumplimiento puede presentarse
un reclamo de pago formal y por escrito acompaiiado del titulo de crédito vencido en
el cual se hubiera anotado la relacion existente con el Standby numero "x" emitido
por el banco "y".

En Europa se acostumbra utilizar un tipo de garantia llamada "Bond”, otorgada para
indemnizar al demandante de una licitacion internacional o proyecto para sostener su oferta o
para asegurar que los anticipos sean empleados en lo establecido en un contrato realizado.

En América , este tipo de garantias se otorgan también cuando las filiales de una empresa
multinacional deban obtener financiamientos con Bancos de su localidad y éstos se los otorguen
mas rapidamente basandose en el poder crediticio de su filial.

De cualquier forma independientemente de la Carta de Crédito que convenga a las partes
contratantes, una misma Carta puede contener una 0 mas modalidades anteriormente citadas, con
el fin de ser lo mas explicitos posibles en el momento de efectuarla y evitar problemas en lo
subsecuente.

Todo lo anterior se ilustra en el siguiente esquema:

FLUJO DE LA OPERACION DE CARTA DE CREDITO

EXPORTADOR ACUERDO DE COMPRA-VENTA IMPORTADOR

(1)

o

DESPACHA MERCANCIA

(C))

=
Entrega Entrega Solicita Entrega
Doctos Cartade  Pago Emision de doctos.
De U crédito ¥ (6) cata de U de 1
- Embarque  (3) credito embarque

) ) (6)

Envia carta de crédito via Telex/Swift

2)
BANCO NOTIFICADOR < BANCO EMISOR



Solicita recursos y envia doctos.de embarque
(6)

=

8.2 Ventajas y Desventajas en su aplicacion.

Considerandose en orden de aparicién citadas en la secciéon anterior se analiza las
oportunidades y desventajas dependiendo de la operacion a realizar siendo:
1.- Modalidades de Pago de alto riesgo

- Pagos en efectivo: La ventaja deriva en la recepcion de contado, por anticipado y en efectivo
del pago total de las ventas, la desventaja como contraparte es mayor, pues el importador que
liquida en efectivo estd encareciendo su operacion al tener que disponer de recursos propios
para poder otorgar el plazo que habitualmente le requieren sus compradores locales, y para el
exportador en que se puede enfrentar con demoras y complicaciones al tratar de pasar por
aduana una elevada suma de dinero en efectivo.

- Cuenta abierta: Su propuesta afirmativa consta para el importador que no debe
desembolsar ningun pago sino hasta haber transformado la materia prima o haya vendido los
productos terminados e incluso haberlos cobrado a sus compradores locales, sin embargo para
el exportador el riesgo es latente si no se tiene una elevada confianza mutua, pues el vendedor
pierde totalmente el control legal de las mercancias exportadas , pues los documentos para
acreditar la legitima propiedad de éstos los debe consignar y remitir directamente al comprador,
aun sin haber recibido el pago y debe ademas soportar financieramente el plazo existente entre
la compensacion de un estado de cuenta a otro que debe ser con el mayor costo implicito para
ser objeto de financiamiento, sin embargo, puede beneficiarse de la minima administracion que
este tipo de ventas requiere.

- Ventas a Consignacion:La ventaja para el exportador radica en que €l conserva la propiedad
de la mercancia,pero el pago sera después de que ésta se haya vendido, el problema esta en que
los costos adicionales de flete, almacenamiento, seguro,etc. en los cuales tendria que recurrir
para regresar su mercancia a su pais no le permitirian venderla en su pais de origen y tendria que
rematarla en el pais en que se encuentre o negociar mejores condiciones para que el importador
acepte continuar intentando colocarla en ese mercado.

Otra ventaja es que es una de las formas mas sencillas para ampliar la gama de productos
que una empresa ofrece teniendo un comprador en el mercado de destino con menor riesgo sin
mermar su economia. ‘

2.- Pagos con elevada confianza o experiencia:

- Cheque personal o empresarial: La ventaja se encuentra en que el cobro se realiza en la
misma plaza en la cual radica el beneficiario, la dificultad aparece cuando no existen fondos
suficientes en la cuenta del que emite el cheque y por lo tanto imposibilite el cobro, si se trata
de remesas en firme el exportador debera pagar el costo adicional por el servicio pero se
eliminan riesgos cambiarios e incertidumbre sobre la disponibilidad real de lo depositado de
igual manera con cheques con la modalidad de "salvo buen cobro”.
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- Giro tradicional: Tiene aceptacion internacional, se puede girar en casi cualquier divisa y no
obliga a mantener cuentas de cheques con ningiin Banco, es la mas barata y sencilla de tramitar
y es rapido de cobrar, la desventaja esta en que puede afectar la oportunidad de algin pago si
no se cumple alguna de las condiciones pactadas, ya que el comprador del giro las desconoce y
no tiene control sobre estos aspectos si se manejo con Bancos de recién ingreso a la comunidad
financiera internacional o si hubo errores por el empleado bancario al elaborar los giros, tanto
en el nombre correcto del destinatario o en la leyenda de la moneda especificada.

El riesgo latente se encuentra en despachar mercancias antes de recibir el original del giro.

- Giro "express": Su ventaja principal es la rapidez con que se hace la emision de giros y el
comprador de este giro solo debe desembolsar el importe de los mismos, cuando mucho con 24
horas habiles de anticipacion, la desventaja esta en que éste servicio solo se ofrece a clientes
corporativos o con volumenes importantes de pago mediante giros.

- Orden de Pago: Estas operaciones manejan la desventaja de que pueden ser empleadas para
operaciones de lavado de dinero, no existen ordenes de pago condicionadas y, por tal motivo,
los Bancos no pueden aceptar instrucciones para posponer el abono a la cuenta del beneficiario
hasta que éste demostrara que ya envié la mercancia. Sin embargo la seguridad-entre los bancos
se respalda mediante el intercambio de sofisticadas claves y contrasefias lo que impide el
extravio de informacion por cualquier otro medio.

- La fecha valor: Como en los casos anteriores su ventaja principal es la rapidez y la seguridad
de que se recibira el pago, sin embargo en esta clasificacion la desventaja radica en que este
servicio solo esta disponible en las oficinas centrales del banco o en sus cabeceras regionales
mas no en sucursales ubicadas en plazas menos desarrolladas, y si este tiempo no esta
debidamente calculado, el retraso en el proceso de la informacion puede deteriorar la imagen
del deudor.

- Los plasticos: La transaccion se puede llevar a cabo hasta en un cajero automatico, la
desventaja es que si no se tiene la suficiente confianza entre exportador e importador pueden
aparecer cargos indebidos en la cuenta del exportador que pudiera hacer el comprador con
empresas que vendan sus productos por via telefonica con sélo proporcionar su numero de
tarjeta.

3.- Pagos con confiaza y experiencia minimas:

- La Cobranza bancaria: La ventaja radica en que el cobrador bancario tiene la posibilidad de
llegar a bajo costo, a casi cualquier lugar del mundo, dominando diversos idiomas y conocedor
de las practicas y costumbres correspondientes al lugar de residencia del deudor, el problema
surge cuando el vendedor otorga un plazo muy amplio de cobro que permita al importador
transformar los bienes o incluso haberlos vendido en el mercado de destino.

- Cartas de Crédito: Entre sus ventajas se cuentan: No se requiere obtener informacion
permanentemente actualizada y satisfactoria del entorno econémico, politico , social ni de
vecindad del pais del comprador, ya que es un tramite bancario y éstos realizan esta funcion, si
no se ha calculado anticipadamente el costo de las comisiones y gastos de los Bancos se puede
influir negativamente en la utilidad esperada,se sustituye el riesgo de no pago del comprador por
el del Banco reconocido internacionalmente como digno de confianza, la unica preocupacion que
existe deriva en que el Banco confirme la carta de crédito y €ste sea sOlido, seguro y confiable.



Ademas las condiciones y modalidades de las cartas de crédito se han ido actualizando segun la
continuidad en su uso, de manera que es otra ventaja mas que evita preocuparse por
discrepancias entre la modalidad actual y otras aplicaciones anteriores.

Los Bancos no tienen acceso a las mercancias sélo a los documentos.

La desventaja para el importador es que aun y cuando se haya corroborado que el
exportador realizo fraude o dolo pero entregd cabalmente los documentos en orden y a tiempo,
debe realizar el pago completo por lo estipulado en la carta de Crédito.

Ademas dado el cuidado con que se maneja esta modalidad de pago, puede que el pago se
retrase por error de escritura, una coma , un punto o una letra.

- En las cartas de Crédito Revocables su unica ventaja es que en caso de ser necesario
pueden ser modificadas o canceladas por el banco emisor en cualquier momento pero,sin dar
aviso por anticipado al beneficiario si hubiera discrepancias entre la matriz y sus sucursales, la
desventaja es que no se considera una modalidad al riesgo de no pago del comprador , pues
normalmente es utilizada para cumplir con politicas corporativas y minimizar los costos
originados por cartas de crédito otorgadas por algunos bancos.

- Irrevocables: Son un compromiso definitivo y total de pagar al vendedor sobre los
bienes y la Ginica forma de cancelarla o modificarla es bajo un consentimiento previo de todas
las partes que intervengan en la operacion, la Ginica desventaja es que si se deseara que el valor
de la venta se incrementara, y si el banco emisor no da su consentimiento se requerira de la
elaboracion de una nueva carta de crédito que requerira nuevos gastos de operacién, ademas de
que el exportador debe tener mucho cuidado en presentar sus documentos a tiempo y en orden
pues aunque haya embarcado los bienes y sus documentos no estuvieran lo mejor presentados,
los bancos rehusarian liquidarle y se veria obligado a obtener la conformidad por escrito del
ordenante y de dichos bancos para recuperar el importe de su envio.Por el contrario es la mejor
opcion para exportadores tratantes con compradores inexpertos, que después de fincar pedidos
en firme pretendieran dejarlos sin efecto por haber encontrado otro proveedor que les ofreciera
mejores condiciones. :

- Notificado: La desventaja est4 en que si el Banco emisor le solicita a uno de sus
corresponsales pagar una carta de crédito al beneficiario, y éste no esta preparado para hacerlo,
el exportador debera viajar al lugar del Banco emisor y éste se encuentra ubicado normalmente
en el pais del importador y se debera recurrir a gastos de viaje y a problemas tales como
idioma, leyes y costumbres, ademas de que no se cobra al presentar los documentos sino hasta
que el banco emisor remita los fondos o autorice tal pago La ventaja esta en que se evitan
gastos y comisiones mayores, ya que ciertos bancos cobran menos por este tipo de carta de
Crédito y que al final aunque sea a través de responsabilidad entre Bancos el exportador tramite
sus operaciones en un Banco en su propio pais.

- Confirmada: En estas se evita el tiempo requerido para solicitar autorizacion de pago al
Banco emisor, ya que cada Banco confirmador, decide pagar una vez que ha revisado los
documentos y si hubiera discrepancias en algin documento y fuera culpabilidad del Banco
Confirmador, éste debera absolver toda responsabilidad ante el cliente.

- Doméstico: Su ventaja es que puede realizarse a nivel nacional con compradores con
los cuales no exista ningun lazo o experiencia anterior, la desventaja es que no puede realizarse
con otros mercados fuera del territorio mexicano.
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- Vista: El pago se efectiia a la entrega de documentos y revision por parte del banco
comprometido a pagar. '

- Con refinanciamiento: Es de ventaja cuando el importador considera que es importante
tenerla como amparo si requiere de un plazo adicional al otorgado por su proveedor, sin embargo

- Revolvente: La ventaja esta en que se actualiza la carta de Crédito sin necesidad de
recurrir a gastos por la generacion de una nueva, la desventaja es que sélo es otorgada para

cambio de importacién a su favor y hacerla transferible para de esa manera, nombrar como
segundo beneciario al proveedor del extranjero.

- Clatsula Roja: Es riesgosa para el importador pues, el tener que realizar pagos por
anticipado es necesario sélo cuando estas operaciones llegan a concretarse y dicho comprador
tiene un particular interés en adquirir la mercancia precisamente de ese proveedor, el cual

carrece de recursos de capital de trabajo y no es sujeto de crédito, seria mas conveniente para
ambos que realizaran una coinversion para empresas extranjeras.

modalidad especifica, puede conseguir financiamientos en su pais a tasas relativamente bajas a
las que pueda estar sujeta si no aprovecha esta modalidad, aunque debe conceptuar el riesgo
cambiario.
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8.3 Eleccién de la modalidad de pago para la exportacién de productos
marroquineros.

Debido a la naturaleza del presente proyecto de exportacion de marroquineria se ha
elegido la modalidad de pago que se considera apropiada y justa, analizando circunstancias tales
como:

-Se trata de empresas domésticas que no cuentan con una trayectoria en los mercados
internacionales, ni presentan sucursales en otra parte del mundo.

-Sera la primer exportacion que al mercado holandés sera destinada, por lo que es
indispensable hacer notar que la seguridad que sobre el pago se tenga sea del 100%.

-Los plazos fijados entre el comprador y el vendedor seran respetados ‘en su totalidad a
fin de lograr en lo subsecuente una buena imagen exportadora y lograr con ello en lo futuro ,
mayores embarques y plazos establecidos.
Dadas las caracteristicas anteriormente sefialadas se elige la:

Carta de Crédito por la carencia y confianza entre exportador e importador, pues ademas
de constituirse como una de las modalidades mas utilizadas bajo empresas que se encuentran en
situaciones similares, es la que mas se ha reglamentado y estd sustentada por un organismo
internacional siendo: La camara de comercio, para lo cual en caso de dudas o discrepancias se
podria acudir a ella para obtener mayor informacion, ademas de que los bancos la usan con mas
frecuencia y esto puede evitar en el futuro que por cuestiones de olvido se fijen en la misma
responsabilidades por parte de las dos partes que resultaran necesarias.

Esta debera ser internacional por tratarse de un mercado extranjero, irrevocable, pues
debe constituir un compromiso total y definitivo por parte del Banco emisor para pagar y cumplir

con los pagos a sus vencimientos, y de igual manera la parte que corresponde al comprador,
estando seguros que el exportador cumplira con lo establecido.

Confirmada, para que el tramite sea lo mas rapido posible en cualquier sucursal del
Banco emisor, pues no se tendré la posibilidad de viajar si el Banco llega a estar ubicado en el
pais del importador por el cobro, para lo cual va inherente que es a la vista.

Intransferible y de Standby que permita que mediante la prueba del envio de las
mercancias por parte del exportador se realice el pago y en su caso, si no se realiza el pago, se
pueda amparar por incumplimiento del deudor.
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9.- El Contrato de Compra - Venta Internacional.
9.1 Definicién del Contrato.

Una vez que el exportador se ha puesto de acuerdo con el cliente en cuanto al precio y la
forma de pago, debera asegurarse por medio de un contrato contra los riesgos y consecuencias
derivadas del incumplimiento por parte del comprador.

Para el tipo de contrato que en este caso utilizaremos siendo el de compra — venta
internacional se define de la siguiente manera:

Es un documento en que se hace constatar un pacto existente entre dos o mas
personas por voluntad propia a establecer derechos y obligaciones especificos reciprocas,
derivadas de una venta de un bien o servicio.

El contrato debera mencionar los datos completos del comprador y vendedor ( nombre
o razon social, domicilio, etc.),asi como el de sus representantes legales, los cuales deberéan
declarar en el texto que cuentan con el poder suficiente para obligar a la empresa al acto motivo
del contrato, por otro lado se debera especificar cantidades, tipos , calidades, etc.de (s) lo (s)
producto(s) y anexar una copia de la factura, el valor de las mercancias por unidad o por el
monto total . ‘

Conviene mencionar que para el caso de productos cuyo precio no sea estable y sea
necesario fijarlo el dia de la entrega fisica al comprador , debera incorporarse una formula de
ajuste o de escalacion de precios.Se recomienda estipular el precio en délares o en cualquier otra
moneda de libre convertibilidad.

El contrato debera especificar claramente la forma en que haya convenido entre vendedor
y comprador para liquidar la operacion, asi como los montos que resulten por clausulas de
penalizacion.

Ademas de la firma del contrato , conviene obtener del comprador una garantia de pago
adicional a la carta de crédito, como podria ser la reserva de dominio del bien motivo de la
transaccion, una fianza, una hipoteca, pagarés avalados o letras de cambio.

En muchas ocasiones, cuando la exportacion es esporadica o por Ginica vez, se utiliza la
carta de intencién ( letter of intend) , que establece el interés del comprador por adquirir la
mercancia del exportador conforme al precio y las condiciones convenidas, pero debe destacarse
que no tiene validez juridica a menos que se convenga expresamente.

Sin embargo y pese a la existencia de un contrato y de una carta de crédito, suele suceder
que el comprador o su banco se niegan a pagar al exportador por distintas causas.Cuando el
exportador ha cumplido con su parte y el comprador no, es necesario formar un expediente
especial de toda la operacion y diferente del comercial, desde su inicio hasta el momento en que
se ha dado el incumplimiento, y dependiendo de la importancia del cliente y del negocio, iniciar
un tramite de cobranza directo o bien a través de un bufete de abogados especializados en el
tema. :

Es comin que un telefonema o una visita personal al comprador solucionen el problema.
Siempre es aconsejable que se haga una minuta de lo acordado y se firme por ambas partes.

En algunos paises , las quejas del exportador se pueden hacer ante la Camara de
Comercio del lugar del comprador, lo cual propicia una junta de avenencia y presiona al
comprador para que cumpla con sus obligaciones.

En el Banco de Comercio Exterior desde 1956 funciona la Secretaria Ejecutiva de la
Comision para la Proteccién al Comercio Exterior de México ( COMPROMEX), organismo que
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se encarga de asesorar juridicamente a los empresarios mexicanos que realizan operaciones de
compra y/o venta en los mercados internacionales. :

Las actividades de esta Comision consisten en intervenir como conciliador y arbitro en
las controversias que se deriven de las operaciones de comercio internacional, atendiendo las

reclamaciones presentadas por los exportadores e importadores tanto naciones como extranjeros.

9.2 Importancia del contrato de compra — venta internacional.

Basicamente la importancia radica en que los riesgos por incumplimiento pueden
prevenirse mediante la celebracion de contratos maxime si se convienen entregas parciales.

De esta manera, todo queda perfectamente claro para ambas partes y la negociacion se
lleva a cabo lo mejor posible.

Es importante sefialar que para exportaciones internacionales, la confianza tanto de
importador como de exportador para tener transacciones futuras radica en la primer experiencia
que se haya logrado al mantener contactos comerciales, de ahi que el posible crecimiento de la
empresa y la confianza para penetrar en otros mercados se fije sobre la elaboracion de un
contrato de compra — venta que garantice que la operacion se llevara a cabo al pie de la letra.

9.3 Marco Legal del contrato de Compra — Venta para los
productos marroquineros.

Contrato de compra- venta que celebran por una parte la empresa Mextrade S.A. , representada
por Gisvi Bolafios Lopez y por la otra empresa Bolupe Leatherware representada por Carl
Bolupe a quienes en lo sucesivo se les denominara como “La Vendedora” y “ El Comprador”
respectivamente, de acuerdo con las siguientes declaraciones y clausulas:

DECLARACIONES

Declara “La Vendedora” :

1.- Que es una Sociedad Anénima legalmente constituida de conformidad con las Leyes de la
republica Mexicana , segin consta en la escritura publica numero 3145-3 pasada ante la fe del
Notario Publico nimero 12341 licenciado Pablo Ramirez Hinojosa de la ciudad de Morelia,
Michoacan.

2.- Que dentro de su objeto social se encuentra entre otras actividades, las de comercializacion y
exportacioén de marroquineria mexicana.

3.- Que cuenta con la capacidad, conocimientos, experiencia y el personal adecuado para realizar
las actividades a que se refiere la declaracion que antecede.
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4.- Que Gisvi Bolafios Lopez es su legitimo representante y en consecuencia, se encuentra
debidamente facultada para suscribir el presente instrumento y obligar a su representado en los

términos del mismo.

5.- Que tiene su domicilio en Caltzontzin No. 600 Col. Félix Ireta en Morelia, Michoacan, para
todos los efectos legales a que haya lugar.

Declara “El Comprador” :

1.- Que es una empresa constituida de acuerdo con las Leyes en Holanda y que se dedica entre
otras actividades a la comercializacion e importacion de los productos a que se refiere la
declaracion II de “ La Vendedora”.

2.- Que conoce las caracteristicas y especificaciones de los productos objeto del presente
contrato.

3.- Que el Sr. Carl Bolupe es su legitimo representante y estd facultado para suscribir este
contrato. .

4.- Que tiene su domicilio en Olde Hals 326 Holanda , mismo que sefiala para todos los efectos
legales a que haya lugar.

Ambas partes declaran:

Que tienen intéres en realizar las operaciones comerciales a que se refiere el presente contrato,
de conformidad con las anteriores declaraciones y al tenor de las siguientes:

CLAUSULAS

PRIMERA: Objeto del contrato, por medio de este instrumento “La Vendedora™ se obliga a
vender y “El Comprador” a adquirir.

SEGUNDA: Precio, el precio de los productos objeto de este contrato que “El Comprador” se

compromete a pagar sera el siguiente:

® Por concepto de 2000 bolsas con exterior e interior textil de fieltro color gris modelo 0304
estilo cangurera, con cierres de plastico negro y herrajes de atuminio plateado de una
bandolera opcional a dos de 71 cm de largo, con medidas de 29cm x 21 ¢cm x 8 cm: El total
es de: 60000 dolares americanos, cotizando por pieza un valor de 30 USD.

W Por concepto de 2000 bolsas con exterior de piel vacuna color café, modelo 0412 y forro de
tela 100% seda color café, con bolsa interior y 2 bandoleras de 130 cm de largo de piel
vacuna,estilo cangurera y herrajes de aluminio plateado,y cierre magnético,con medidas de
38 cm x 22 cm x 12 cm. El total de: 120000 délares americanos, cotizando por pieza un
valor de 60 USD.

B Por concepto de 1000 cinturones de piel vacuno color café, modelo 1919 con herraje de
aluminio plateado,con medidas de 90 ¢cm x 6 ¢cm x 1.5 cm: El total de 2000 doélares
americanos, cotizando por pieza un valor de 20 USD.
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Ambas partes se comprometen a renegociar el precio antes pactado, cuando ésta se vea afectado
por variaciones en el Mercado Internacional o por condiciones econdémicas, politicas o sociales
extremas en el pais de origen o en el de destino, en perjuicio de cualquiera de las partes.

TERCERA: Forma de pago. “El Comprador” se obliga a pagar a “La Vendedora™ el precio
pactado en la clausula anterior, mediante carta de crédito internacional documentaria,
confirmada, instransferible e irrevocable y pagadera a la vista contra entrega de los documentos
siguientes:

- Factura comercial.

- Pedimento de Exportacion.

- Certificado de origen.

- Lista de empaque.

- Documento de transporte.

- Manifestacion de valor en aduana.

De conformidad con lo pactado en el parrafo anterior, “El Comprador” se compromete a realizar
las gestiones correspondientes, a fin de que se establezca la carta de crédito en las condiciones
antes sefialadas en el banco Bital plaza 324 con una vigencia de 1 mes.

Los gastos que se originen por la apertura y el manejo de la carta de crédito , seran pagados por
“El Comprador™.

CUARTA: Envase y embalaje de las mercancias. “La Vendedora” se obliga a entregar las
mercancias objeto de este contrato, en el lugar sefialado en la clausula segunda anterior
cumpliendo con las especificaciones siguientes:

Ejemplificando cada etiqueta en los dos idiomas que debe llevar:

Exportado por: / Exported by: Mextrade S.A. de C.V.

Domicilio/ Address: Caltzontzin No. 600. Morelia, Mich.

Pais de Origen/Origin Country: México

Importador/Imported by: Bolupe Leatherware.
Domicilio/Address:Olde Hals 326

Pais de Destino/City: Holanda/ Netherlands

Aduana de Destino/Unloading platform: Amsterdam.

Registro y fecha de salida/ Record and exit date.

Pedimento de exportacion:4205

Producto/Product: Marroquineria mexicana/ Mexican leatherwork.
Fraccion arancelaria: ( segun corresponda)

Pieza/Piece: 16 :

No. 1/ 168.. en el empaque o bien, 1/2000 en las bolsas y 1/ 1000 en los cinturones, segun
corresponda.

La etiqueta tiene una medida de 65 cm. X 23 cm.

Referente al envase, cada bolsa debera tener una cubierta de poliburbuja. En cuanto a los
cinturones éstos tendran como envase una caja de carton de 15 cm de largo X 11.50 cm de
ancho X 3.5 cm de alto .
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El empaque seré para ambos casos una caja de carton con medidas de: 55cm X 46 cm X
36cm.forrada de poliburbuja para evitar movimientos y accidentes.

En cada empaque que contenga a las bolsas quedaran 16 envases , conteniendo a 16
productos, y referente a los cinturones, estos quedaran de 32 piezas por empaque.

Referente al embalaje, cada caja de empaque sera sellada con maskin tape y etiquetada a
manera que indique lo que contiene, asi como las instrucciones de:estibar hacia arriba, reciclable,
colocar de manera horizontal, la leyenda hecho en Meéxico, el namero vy las siglas de la norma
oficial mexicana.

Se paletizaran 4 cajas de carton de émpaque por cama y seran en total 6 camas por pallet,
lo que hara un total de 7 pallets utilizados y de 282 cajas de empaque divididas en 24 cajas por
pallet, fijadas con sus esquineros y flejados.

QUINTA: Fecha de entrega. “La Vendedora” se obliga a entregar las mercancias a que se refiere
este contrato dentro de 30 dias posteriores a la fecha en que recibe la confirmacion de la carta de
crédito que se menciona en la clausula tercera del presente contrato, en el Puerto de Veracruz,
regido bajo el incoterm “FOB” al que tiene como responsabilidad de pago: el embalaje para las
mercancias, carga y traslado de almacén de salida situado en Morelia, Mich hasta el puerto,
realizar los tramites aduaneros para la exportacion y coloear la mercancia en buenas condiciones
a bordo del buque.

Bajo el mismo régimen obligatorio el comprador se compromete a pagar y a
responsabilizarse por: el pago del puerto de Veracruz hasta Amsterdam, realizar el cambio por
europallets con el fin de que puedan ingresar al mercado europeo, pagar el seguro de transporte,
los tramites aduaneros para la importacion, derechos arancelarios y tasas, envio de la mercancia a
la fabrica o almacén de destino, asi como su carga y descarga.

SEXTA: Patentes y marcas. “La Vendedora” declara y “El Comprador” reconoce que los
productos objeto de este contrato, se encuentran debidamente registrados al amparo de la patente
numero 152 y la marca mimero A067 ante la Direccion General de Desarrollo Tecnolégico de
la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial de México.

“El Comprador” se obliga por medio de este instrumento a prestar toda la ayuda que sea
necesaria a “La Vendedora” a costa y riesgo de esta ultima , para que las patentes y marcas a que
se refiere la presente clausula sean debidamente registradas en Holanda.

Asimismo, “El Comprador” se compromete a notificar a “La Vendedora” , tan pronto tenga
conocimiento , de cualquier violacién o uso indebido a dicha patente y marca durante la vigencia
del presente contrato a fin de que “La Vendedora” pueda ejercer los derechos que legalmente le
corresponden.

SEPTIMO: Vigencia del contrato. Ambas partes convienen que una vez que “La Vendedora”

halla entregado la totalidad de la mercancia convenida en la clausula primera, y “El Comprador”
~ halla cumplido plenamente con todas y cada una de las obligaciones estipuladas en el presente
instrumento operara automaticamente su terminacion.

OCTAVO: Rescicién por incumplimiento. Ambas partes podran rescindir este contrato en el
caso de que una de ellas incumpla sus obligaciones y se abstenga de tomar medidas necesarias
para reparar dicho incumplimiento dentro de los 15 dias siguientes al aviso, notificacién o
requerimiento que la otra parte le haga en el sentido de que proceda a reparar el incumplimiento
de que se trate,
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La parte que ejercite su derecho a la reinscicion debera de dar aviso a la otra,cumplido que sea el
término a que se refiere el parrafo anterior.

NOVENA: Insolvencia. Ambas partes podran dar por terminado el presente contrato , en forma
anticipada y sin necesidad de declaracion judicial previa, en caso de que una de ellas fuere
declarada en quiebra ,suspension de pagos, concurso o de acreedores o cualquier tipo de
insolvencia.

DECIMA: Subsistencia de las obligaciones. La rescicion o terminacion de este contrato no
afectara de manera alguna la validéz y exigibilidad de las obligaciones contraidas con
anterioridad, o de aquellas ya formadas que, por su naturaleza o dispocision de la ley, o por
voluntad de las partes, deban diferirse a fecha posterior. En consecuencia , las partes podran
exigir aun posterioridad a la rescicion o terminacion del contrato en cumplimiento de estas
obligaciones.

DECIMA PRIMERA: Sesion de derechos y obligaciones. Ninguna de las partes podra ceder o
transferir total o parcialmente los derechos ni las obligaciones derivados de este contrato.

DECIMA SEGUNDA: Limite de la responsabilidad contractual. Ambas partes aceptan que no se
hara imputable a ninguna de ellas, la responsabilidad derivada en caso fortuito o fuerza mayor y
convienen en suspender los derechos y obligaciones establecidos en este contrato los cuales
podran reanudar de comun acuerdo en el momento en que desaparezca el motivo de la
suspension, siempre y cuando se trate de los casos previstos en esta clausula.

DECIMA TERCERA:Legislacion aplicable. En todo lo convenido y en lo que no se encuentre
expresamente previsto, este contrato se regira por las Leyes vigentes en la Repiblica Mexicana
particularmente lo dispuesto en la Convencion de las Naciones Unidas sobre los contratos de
compra venta internacional de mercaderias y en su defecto, por los usos y practicas comerciales
reconocidos por éstas.

DECIMA CUARTA: Arbitraje. Para la interpretacion , ejecucion y cumplimiento de las clausulas
de este contrato y para la solucion de cualquier controversia que se derive del mismo, las partes
convienen en México, ospiciada por el Banco Nacional de Comercio Exterior, SN.C., con
domicilio en la Cd.de México, Distrito Federal, de conformidad con lo dispuesto en el
reglamento de Procedimientos de la Comision Interamericana de Arbitraje Comercial (CIAC).

Sefirma este contrato en la ciudad de Morelia, Mich. a los 18 dias del mes de Marzo del
afio dos mil.

“LA VENDEDORA” “EL COMPRADOR”
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10.- Tramitacién aduanera.
10.1 Definicién de despacho aduanero.

Es el conjunto de actos y formalidades relativos a la entrada de mercancias al territorio
nacional y a su salida del mismo, que de acuerdo con los diferentes tréficos y regimenes
aduaneros establecidos en la Ley Aduanera, deben realizar en la aduana las autoridades
aduaneras y los consignatarios, destinatarios, propietarios, poseedores o tenedores en las
importaciones y los remitentes en las exportaciones, asi como los agentes o apoderados
aduanales.

10.2 Procedimiento.

Quienes exporten mercancias estan obligados a presentar ante la aduana,por conducto de
agente o apoderado aduanal, un pedimento en la forma oficial aprobada por la Secretaria de
Hacienda y Crédito Publico. Dicho pedimento se debera acompaiiar de:

a) La factura o, en su caso, cualquier documento que exprese el valor comercial de las
mercancias.

b) Los documentos que comprueben el cumplimiento de regulaciones y restricciones no
arancelarias a la exportacion, que se hubieran expedido de acuerdo con la Ley de
comercio Exterior, siempre que las mismas se publiquen en el Diario Oficial de la
Federacion y se identifiquen en términos de la fraccion arancelaria y de la
nomenclatura que les corresponda conforme a la tarifa de la Ley del Impuesto
General de Exportacion. El agente aduanal debera imprimir en el pedimento su
codigo de barras o usar otros medios de control, con las caracteristicas que establezca
la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico mediante reglas.

El despacho de las mercancias debera efectuarse mediante el empleo de un sistema

electronico con grabacion simultanea en medios magnéticos.Las operaciones grabadas en

los medios magnéticos en los que aparezca la clave electronica confidencial
correspondiente al agente o apoderado aduanal y el codigo de validacion, generado por la
aduana, se considerara, sin que se admita prueba en contrario, que fueron efectuados por
el agente o apoderado aduanal al que corresponda dicha clave
El empleo de la clave electronica confidencial que corresponda a cada uno de
los agentes y apoderados aduanales , equivaldra a la firma autografa de éstos para todos los
efectos legales.

Elaborado el pedimento y efectuado el pago de las contribuciones y cuotas
compensatorias determinadas por el interesado, se presentaran las mercancias con el pedimento
ante la autoridad aduanera y se activara el mecanismo de seleccion aletoria que determinara si
debe practicarse el reconocimiento aduanero de las mismas. En caso afirmativo, la autoridad
aduanera efectuara el reconocimiento ante quien presente las mercancias en el recinto fiscal. Si
no debe practicarse el reconocimiento se le entregaran dichas mercancias de inmediato.

Realizado el reconocimiento al que nos referiamos anteriormente, quien haya presentado
las mercancias debera activar nuevamente el mecanismo de seleccion aleatoria que determinara
si las mercancias estarin sujetas a un segundo reconocimiento.

Los reconocimientos se refieren a la examinacioén de las mercancias de exportacién, asi
como de sus muestras, para allegarse de elementos que ayuden a precisar la veracidad de lo
declarado, respecto de: las unidades de medida sefialadas en las tarifas de las leyes de los
impuestos generales de exportacién, asi como el mimero de piezas, volumen y otros datos que
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permitan cuantificar la mercancia, la descripcion, naturaleza, estado, origen y demas
caracteristicas de las mercancias y los datos que permitan la identificacion de las mercancias.

Si no se detectan irregularidades en el reconocimiento aduanero o segundo
reconocimiento que den lugar al embargo precautorio de las mercancias, se entregaran éstas de
inmediato. En cambio si se detectan irregularidades, ademas del embargo precautorio, las
autoridades aduaneras levantaran un acta circunstanciada que para el efecto se elabore, en la que
se haran constar los hechos u omisiones observados, ademas de asentar las irregularidades que se
observen en el dictamen aduanero y una vez emitida la resolucion del despacho aduanal y
resulten diferencias de contribuciones y cuotas compensatorias a cargo del contribuyente, éste
debera pagarlas, actualizando las contribuciones y con recargos desde la fecha en que se realiz6
el pago y hasta aquella en que se cubran las diferencias omitidas sin que proceda la aplicacion de
sancion derivada por dicha omision, ademas del pago por mantener en almacén las mercancias
hasta el dia de la resolucion que puede durar hasta un maximo de tres meses.

10.3 Documentacién requerida.
10.3.1 Carta de encomienda.

AGENTE ADUANAL
PRESENTE.
A 18 DE ABRIL DEL ANO 2000

Para todos los efectos legales a que se hay lugar y de conformidad con los Arts.
Vigentes 25, 31, 122, 142 y 26-A de la ley aduanera le encomendamos llevar a cabo los tramites
aduanales de las mercancias que el suscrito efectuard por la aduana, en los términos de la
responsabilidad a que me hago acreedor de conformidad con el articulo 29 de la ley aduanera 8,
9, 10 y 18 fracc. IV del Codigo fiscal de la federacion, citandole domicilio fiscal para oir y
recibir notificaciones en:

Caltzontzin No. 600 Col. Félix Ireta. Morelia, Michoacan.

R:F.C. BOLG760109763 No. De Cédula

_ Declaro bajo protesta de decir la verdad que de conformidad con los articulos 29, 48, 50 y
51 de la ley aduanera y lo previsto en el manual de procedimientos de la aduana segunda unidad,
capitulo décimo octavo y los arts. 18, 19, 78, 79, 80, 95, 96, 98 y 102 del Cédigo fiscal de la
federacion manifiesto que es responsabilidad nuestra que todos los datos y valores sefialados en
la factura comercial No. 347 son verdaderos y correctos haciéndome responsable de todos los
créditos fiscales derivados de la operacion aduanera que con esta carta le encomiendo.

ATENTAMENTE

Gisvi Yalid Bolafios Lopez.
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10.3.2 Factura Comercial.

CARTA- FACTURA No. 353

COMMERCIAL - INVOICE
Morelia, Mich., a 18 de Abril del 2000.

De (Remitente) /From ( shipper): Para (Destinatario)/ To (Consigner):

Gisvi Bolaiies Lopez Carl Bolupe

Caltzontzin 600 Olde Has 326

Col. Félix Ireta. Amsterdam

Morelia, Michoacin. Netherlands
RFC. BOLG760109763 IRS. BOLES860427AS1-Z
DESCRIPCION (ITEM) UNIT(DLL) TOTAL(DLL)
Bolsa con exterior e interior textil de fieltro 30 60,000

Color gris madelo 0304, estilo cangurera,

Con cierres de plastico negro y herrajes de
Aluminio plateado, de una bandolera opcional
a dos de 71 cm de largo

Cantidad: 2000 piezas

Medidas: 29 cm x 21 cmx 8 cm

Empagque: 125 cajas de 44cm x 46 cm X 36 cm
conteniendo16 bolsas cada una.

Peso:1725 Kg.

Bolsa con exterior de piel vacuna color café 60 120,000
Y forro de tela 100% seda color café, con bolsa
Interior y dos bandoleras de 130 cm de largo de
Piel vacuna modelo 0412, estilo cangurera y
herrajes de aluminio plateado y sello hermético.
Cantidad: 2000 piezas
Medidas: 38 cm x 22 cm x12 cm.
Empagque: 125 cajas de 44 cm X 46 cm x 36 cm
Conteniendo 16 bolsas cada una.
Peso: 1762.5 Kg.

Cinturén de piel vacuno color café con herraje 20 20,000
De aluminio plateado, modelo 1919.

Cantidad: 1000 piezas

Medidas: 90 cmx 6 cmx 1.5 cm

Empaque: 32 cajas de 44 cm x 46 cm x 36 cm

Conteniendo 32 cajas individuales cada una.

Peso: 441.6 Kg.

TOTAL '
TWO HUNDRED THOUSAND AMERICAN DOLLARS
Firma del Remitente / Shipper’s signature
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10.3.3 Pedimento de exportacién.

FECHA DE PAGO 18 mayo 2000 NO. PEDIMENTO 4205

TIPO DE OPERACION EX CLAVE PEDIMENTO AI T.C. $10/DL
ADUANA/SEC 92 FACTOR MONEDA EXTRANJERA DOLAR AMERICANO
RFC bolg760109763 PAIS COMPRADOR N PAIS DESTINO N

EXPORTADOR GISVI BOLANOS LOPEZ

DOMICILIO CALTZONTZIN 600 COL. FELIX IRETA

CIUDAD/EDO. MORELIA, MICHOACAN CODIGO 56270
FACTURAS/FECHAS/FORMA DE FACTURACION/ COMPRADOR/ DOMICILIO

Factura comercial fechada al 18 de Abril del 2000
Factura no. : 353
Comprador: Carl Bolupe
Domicilio: Olde Has 326
Amsterdam, Netherlands

TAXNO
V.ME 2,000,000 V.DLS 200,000
VALOR COMERCIAL

No.ORDEN DESCRIPCION DE MERCANCIAS PRECIO COMERCIAL
UNITARIO
FRACCION CANTIDAD UNID  CANT.TFA/UMT
PERMISOS/CLAVES/NUMEROS/FIRMA DLS

4205 4202 Bolsa con exterior ¢ interior 30 60,000
textil de fieltro color gris, modelo
0304 estilo cangurera, con ciesres
de plastico color negro y herrajes
de aluminio plateado, de una ban-
dolera opcional a dos de 71 cm de
largo.
Cantidad: 2000 piezas, con certifi-
Cado de origen.

4202. Bolsa con exterior de piel 60 120,000
vacuna color café y forro de tela -

100% seda café con bolsa interior

y dos bandoleras de 130 cm de -

largo de piel vacuna, modelo 0412

estilo cangurera y herrajes de alumi-

nio plateado.

Cantidad: 2000 piczas , con certifi-

Cado de origen.

4203. Cinturén de piel vacuno color 20 20,000
café, con herraje de aluminio platea-

do, modelo 1919.

Cantidad: 2000 piezas, con certifi-

Cado de origen.

-—-_—SELLOS-——-—--

TASA FP IMPUESTO
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ACUSE DE RECIBO CODIGO DE BARRAS CONTRIBUCIONES
OBSERVACIONES TOTALES
Empaque: 4 cajas de carton por cama y un total de 6 camas por palet
7 palets utilizados y de 282 wjasdeempaquedivididasenucajas

por palet, fijadas con sus esquineros y flejados.

EFECTIVO 110 200 000
OTROS
TOTAL 110 200000

PATENTE,NOMBRE RFC Y FIRMA DEL AGENTE O APODERADO ADUANAL

Patente 24-A

Nombre: Barrenechea y Asociados s.a.
RF.C. : BAA 800206SA2

10.3.4 Certificado de origen.

(VER ANEXO)

10.3.5 Lista de empaque.

Este listado se refiere a la factura No 353.

Cantidad

2000

2000

1000

numero

125

125

32

Cada uno contiene

16 bolsas con exterior e interior
textil de fieltro color gris, mod
0304, estilo cangurera, con -
cierres de plastico negro y herra-
jes de aluminio plateado de una
bandolera opcional.

16 bolsas con exterior de piel -
Vacuna color café y forro de
Seda café, con bolsa interior
Modelo 0412, estilo cangurera
Con dos bandoleras y herrajes

De aluminio plateado.

32 cinturones de piel vacuno
Café con herraje plateado

Del 18 de Abril del 2000

Medidas Pesos
Bruto Neto
26.5%21.5*8.5 0.5kg 13.8kg
26.5*21.5*85 08Kg 14.1Kg
15%11.5%3.5 0.5Kg 13.8Kg.
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10.3.6 Documento de transporte.

El documento a utilizar es la carta porte otortada por la compaiiia transportista, siendo:

CFI Contract Freighters, Inc

Palmas S/N Lote 3 Mz.26 ORIGINAL FREIGHT BILL
Fracc. Los Angeles PRO NUMBER
Morelia, Mich. » 1
(43) 17-05-88 DATE LOADED
16/04/00
BILL TO CUSTOMER NUMBER 530 DATE DELIVERED
18/04/00
INVOICE DATE
Mextrade S.A. 18/04/00
Av. Ventura Puente 999 int 102 :
Morelia, Mich.
(43) 15 39 81
SHIPPER ORIGIN
Gisvi Bolafios Lopez Morelia, Mich.
Caltzontzin 600
Col. Félix Ireta
Morelia, Mich.
CONSIGNEE _ DESTINATION 16/04/00 AL 18/04/00
Carl Bolupe
Olde Has 326 Veracruz

Amsterdam , Netherlands

RATER FREIGH TERMS  SHIPPERS’S NUMBER TRACTOR
KGS 530 14
TARIFF ITEM NUMBER TARIFF MILES TRAILER
5000 13 27000
DESCRIPTION OF ARTICLES OR COMMODITY  WEIGHT RATE TOTAL
CHARGES

125 cajas incluyendo cada uno 16 bolsas con exterior e
interior textil de fieltro color gris, estilo cangurera, con
cierres de plastico negro y herrajes de aluminio plateado  13.8

125 cajas incluyendo cada uno 16 bolsas con exterior en

piel vacuna café y forro de seda café, con bolsa interior

y dos bandoleras, estilo cangurera y herrajes de aluminio
plateado. 14.1



LT R e A I RN.s

32 cajas incluyendo cada uno 32 cinturones de piel

" vacuno color café con herraje en aluminio plateado. 13.8

PREVIOUS AMOUNT 32000
DUE 16000
PAID 16000

REMIT THIS AMOUNT O

10.3.7 Manifestaciéon de valor en aduana.

EN TERMINOS DEL ANEXO 51 PUBLICADOS EN EL D.OF., 3 DE ABRIL DE 1993

DATOS DEL IMPORTADOR:
NOMBRE Y / O RAZON SOCIAL: BOLUFE LEATHERWARE
DOMICILIO FISCAL: OLDE HAS 326 NETHERLANDS
R.F.C. BOLE860427AS1-Z

DATOS DEL VENDEDOR Y/O REMITENTE:
NOMBRE Y / O RAZON SOCIAL: MEXTRADE S.A.
DIRECCION: AV. VENTURA PUENTE 999 INT. 102
C.P. 58000
MORELIA, MICH. MEXICO.

EXISTE VINCULACION ENTRE VENDEDOR Y EL IMPORTADOR DE LAS
MERCANCIAS:
SIX) NO()

NOMBRE DEL AGENTE ADUANAL: BARRENECHEA Y ASOCIADOS.
PATENTE NO. 24-A

NUMERO DE FACTURAS Y FECHAS DE EXPEDICION

Factura comercial No. 353 al 18 de Abril del 2000
Carta Porte no. 1 al 16 de Abril del 2000

METODOS DE VALORACION:

X VALOR DE TRANSACCION
__ VALOR DE TRANSACCION DE MERCANCIAS IDENTICAS
__ VALOR DE TRANSACCION DE MERCANCIAS SIMILARES
__VALOR DE PRECIO UNITARIO DE VENTA
__VALOR DETERMINADO CONFORME AL ART. 55-E
__ VALOR DE ADUANA CONFORME A LA REGLA 263, D.O.F. DEL
31 DE MARZO DE 1993
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PERIODO DE PRESENTACION DE LA MANIFESTACION:
X POR OPERACION POR SEIS MESES

NUMERO DE PEDIMENTO 4205 FECHA 18 MARZO 2000

DECLARO BAJO PROTESTA DE DECIR VERDAD, QUE LOS DATOS ASENTADOS
SON VERDADEROS Y EXACTOS.

FIRMA FECHA 18 MARZO 2000
REPRESENTANTE LEGAL

NOMBRE : GISVI BOLANOS LOPEZ

R.F.C. BOLG760109763



11.- CANALES DE DISTRIBUCION Y MEDIOS DE TRANSPORTE
INTERNACIONAL.

11.1 Tipos de Canales de Distribucion.

La eleccion del canal que se emplee en la exportacion es sumamente importante, pues en
gran parte de esto depende el éxito de nuestras ventas en el exterior.

Algo que aparentemente es sencillo, puede ser la clave para concurrir a los mercados
internacionales con cierta ventaja o al menos en igualdad de circunstancias.

Existen actualmente nueve canales principales de distribucion que son:

1.-Venta directa por viajes de agentes. El personal que esta vendiendo su produccion en el
mercado local, es aquel que domina las caracteristicas, ventajas y deficiencias de sus productos.
En una palabra, ya tiene cierta experiencia en el manejo de sus clientes y cuenta con el respaldo
técnico necesario para llevar la mercancia al extranjero.

Es cuando un agente actiia basicamente como vendedor especialista en el ramo, en el que
esta operando, teniendo la ventaja de que solo causa gastos relacionados con la venta aunque no
hay servicio de almacén.

2 -Distribuidores. Una de las mas completas formas de hacer llegar la produccion al
extranjero, es por medio de una empresa que cuente con almacenes, vendedores y algunas veces
hasta tiendas propias. Este canal se conoce con el nombre de distribuidores y trabaja
normalmente a través de descuentos.

La casi nula inversién requerida, el mejor conocimiento por parte del distribuidor de las
condiciones politicas y econémicas del pais importador, la disponibilidad de almacén y crédito,
hacen de este canal uno de los mas usados , aunque existe la probabilidad de que una misma
persona tenga varias lineas, lo que ocasiona una menor atencion para cada uno de ellos.

3.-Representantes. Esta posibilidad tiene sus atractivos y se refiere a un canal cuya
potencialidad es mas reducida; casi siempre se le compara con un distribuidor en pequefio que
también opera a base de comisiones. Las ventajas saltan a la vista, pues no se requiere inversion
y se cuenta técnicamente con aquella persona que conoce el mercado. Sin embargo, la venta en
su totalidad queda en manos del representante.

4.- Corredor o broker. Es la persona que tiene contacto directo con el productor y el
consumidor, trabaja a base de comision y promueve generalmente diversas lineas en varios
mercados. Los gastos que se originan en este canal son minimos y las negociaciones pueden
continuar facilmente pues se manejan a la vez tanto la oferta como la demanda.

No obstante, no se cuenta con servicio de almacén y casi siempre las condiciones de
crédito son muy reducidas.

5.-Comerciante exportador. En esta distribucion, el comerciante compra al industrial por
su propia cuenta y para un cliente extranjero en particular, al que le cobra una comision. Las
caracteristicas especiales de este canal indican que no es necesaria la inversion, los riesgos para
el producto son minimos y no existen tampoco problemas de empaque.embarque y
documentacion; sin embargo, no puede considerarse realmente como una exportacion, pues la
venta se efectia en el mercado interno. Por otra parte existen riesgos para la marca, la imagen y
los precios del producto.
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6.-Consorcio o cooperativa de exportacion. Basicamente estudia los mercados y vende a
nombre de los socios, cuenta con la ventaja de ser un canal ideal para una pequefia compafiia sin
experiencia ni capital, pero carece de vendedores , almacenes y sobre todo un control detallado

de calidad.

7.-Empresa de comercio exterior. Es una empresa especializada en comercio exterior
sobre la cual delegue todos los problemas de exportacion. Esta empresa comisionista vende al
importador por cuenta y riego del productor; sus operaciones son de bajo costo para la persona
que desea exportar y ésta cuenta con una informacién sobre los mercados mundiales; asi como la
orientacion necesaria en cada etapa de la exportacion.

8.-Sucursal. Cuando las exportaciones alcanzan un grado de madurez en los mercados
extranjeros, es conveniente establecer oficinas en los paises importadores, pues se requieren
servicios, almacenamiento, entrenamiento y control directo sobre la exportacion.

Este canal es econdmicamente redituable,cuando el mercado puede soportar inversiones
altas, al igual que elevados costos de operacion y riesgos crediticios.

9.-Centros de almacenamiento. Se forma un grupo de exportadores que contratan una
bodega en el pais importador, para tener de esa manera una disponibilidad inmediata de sus
productos, cubriendo rapidamente cualquier demanda.

11.2 Canal Seleccionado.

La empresa Mextrade S.A. actuando como exportadora y bajo los regimenes de
distribucion anteriormente mencionados, es definida como una empresa de comercio exterior que
tiene como meta comprar al productor por cuenta y riesgo propios y realizar la exportacion ,
llevando a cabo los tramites de exportacion que para marroquineria con destino a Holanda son
necesarios.

El importador funciona como un distribuidor que colocara los productos en el resto de
Europa y que conoce bien los gustos y preferencias de sus consumidores y los precios al que
debe otorgar el producto en el mercado. Se desconoce en si la forma de operar y de como maneja
sus importaciones o el monto de utilidades que incrementa al valor del producto, sin embargo
plantea una demanda que se pretende cubrir con este proyecto de exportacion.

11.3 Diferentes Medios de Transporte Internacional.

Transportar significa poner a disposicion de los usuarios los productos para su utilizacion
en el momento en que sean requeridos.

Para la empresa, el transporte es mucho mas que una concepcion teorica. En muchos
casos significa el colocar con oportunidad sus productos, esto es precio y tiempo de entrega en
los mercados extranjeros. Se considera que la transportacion es el factor mas significativo del
costo dentro de la comercializacion internacional y un elemento fundamental en el éxito de
algunas empresas. El ferrocarril, el autotransporte, el transporte maritimo y el aéreo, asi como la
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combinacién de dos o mas de ellos (multimodal ), son las formas en las que se puede realizar la
transferencia fisica de los bienes o productos.

1.- Autotransporte: El autotransporte federal constituye un factor estratégico para el desarrollo
econémico, ya que por su facilidad de acceso a los diferentes rincones de nuestro territorio,
resulta insustituible como instrumento para una eficiente articulacion en los procesos de
produccion, distribucion y consumo.. Entre sus ventajas se cuentan las siguientes:

- Lalibertad de transportacion por las carreteras federales.

- La libertad de contratacion por parte de los usuarios.

- La disminucién de la reglamentacion sin que esto implique la pérdida del control
administrativo indispensable.

- La simplificaciéon administrativa en el otorgamiento de permisos para propiciar el
crecimiento de los servicios, buscando generar la competencia en igualdad de
condiciones.

- Las centrales de servicio de carga son reestructuradas con base en la actualizacion de
sus reglamentos operativos.

2.- Ferrocarril: En nuestro pais el ferrocarril se ha impulsado fuertemente a partir del régimen del
Lic. Miguel de la Madrid, al liquidar a las diferentes empresas que proporcionaban este servicio
y disponer que la Unica empresa que en lo sucesivo prestara el servicio ferroviario seria
Ferrocarriles Nacionales de México. Ademas en los ultimos afios ha presentado un proceso de
modernizacién y adecuacién a las condiciones actuales, se han establecido convenios de
colaboracion con Ferrocarriles Norteamericanos para facilitar la importacion y exportacion de
mercancias:
- Unién Pacific , conecta con las lineas de México en las fronteras de Nuevo Laredo y
Matamoros, Tamaulipas.
- Southern Pacific, hace conexién con as fronteras de Cd. Juérez, Chihuahua, Piedras
Negras, Coahuila, Matamoros y Nuevo Laredo, Tamaulipas; Naco y Nogales, Sonora
y Mexicali, Baja California.
- The Atchinson Topeka and Santa Fe Railway, hace conexion con la frontera de Cd.
Juarez y Ojinaga, Chihuahua.
- Tex-Mex, se conecta con Ferrocarriles Nacionales de México en Nuevo Laredo,
Tamaulipas..

Por otro lado, en el transporte internacional ferroviario con los Estados Unidos se han agilizado
los tramites fronterizos y de esta forma los trenes pasan con una revision aduanal simplificada,
los convoyes cambian personal al cruce de la frontera y arriban a su punto de llegada tripulados
por nacionales del pais de destino, con un intercambio que incluye locomotoras y equipos de
arrastre.

" Entre otras de sus caracteristicas , este tipo de transporte, tiene diversos servicios que incluyen:

el transportar un solo producto de un mismo origen hacia un mismo destino, transportar carga
entre las estaciones intermedias y las principales terminales del sistema ferroviario movilizando
todo tipo de embarques, transportar productos de dificil manejo o peligrosos, transporte de
paqueteria y envios de menos de carro entero en equipo integrado al os trenes de pasajeros y el
servicio de doble estiba de contenedores, el cual permite incrementar la capacidad de carga y
menor dafio de las mercancias. :
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3.- Transporte maritimo: Las caracteristicas que este medio de transporte tiene son su gran
capacidad de carga y adaptabilidad para transportar toda clase e productos, de volumenes y de
valores. En el se encuentran diversos tipos de buques que se ajustan a las necesidades de carga,
como son los que cuentan con bodegas de ventilacion o refrigeracion, para carga perecedera,
graneleros, buques tanque , cementeros, que son disefiados para esa clase de mercancias , o los
buques porta-contenedores o los que pueden cargar mineral, granel y petroleo, o aquellos que
pueden llevar un tipo de carga en un sentido de la ruta y cargar otra para el viaje de regreso.

El bajo costo , comparado con los otros medios de transporte, particularmente para
grandes volimenes y largas distancias, hacen de este modo el mas idoneo para un alto porcentaje
de los productos que se comercian internacionalmente, ademas de que cuenta con 2 servicios
indispensables:

a) Trafico de cabotaje, que es aquel que se presta a lo largo de un litoral como un
servicio costero y puede ser nacional, cuando solo toca puertos del mismo pais , o
internacional cuando arriba a puertos de dos o mas paises.

b) Trafico de altura, es aquel que es interoceanico.

4. -Transporte aéreo: En 1919 se llevo a cabo por primera vez, el transporte internacional de
carga entre Paris y Londres y en la década de los veinte nace KLM en Holanda;, Saberna en
Bélgica, Avianca en Colombia, Qantas en Australia, Mexicana de Aviacion en México, Air
Express en Estados Unidos, entre otras empresas que impulsaron la expansion aérea y
fomentaron la creacion de rutas comerciales.

En la actualidad no existe practicamente ninguna limitante para el envio de carga a
cualquier parte del mundo, la cual se puede dividir en tres grupos:

a) Carga de emergencia.

b) Carga perecedera o de rutina.

c) Carga de transportacion terrestre o maritima que se puede cambiar en aérea.

Los principales productos que se transportan por via aérea son: ropa, equipo eléctrico,
electronico y sus partes, maquinaria y sus partes, impresos, flores cortadas, autopartes y sus
accesorios, discos , fonografos, cintas, televisores, radios y grabadoras, equipo fotografico,
médico y sus partes, medicinas, instrumentos de control, de medicién y Opticos, comestibles,
carne y verdura, elementos y componentes quimicos, maquinas procesadoras de datos y articulos
deportivos, asi como juguetes y regales.

La rapidez de desplazamiento de este servicio son clave sobre todo para productos de los
cuales su venta depende de las condiciones estacionales de la moda, ademas de que constituye un
ahorro en empaque y embalaje, asi como de almacenaje, ya que en muchos caso los grandes
inventarios en puntos basicos de distribucion ya no son necesarios, Las primas de seguros son
mas bajas derivado de la baja incidencia de robos, riesgos de transporte, tiempo de transito y
mane;jo, sin embargo, es uno de los mas caros, pues el valor actual se encuentra en $1 dolar por
gramo o bien $2 délares por cm3,. El cargo se efectua dependiendo del valor que resulte mas
barato para el cliente.

5.- El transporte multimodal: es el porte de mercancias por dos modos diferentes de transportes
por lo menos, en virtud de un contrato de transporte multimodal, desde un lugar situado en un
pais en el que el operador de transporte multimodal toma las mercancias bajo su custodia hasta
otro lugar designado para su entrega situado en un pais diferente.

Este servicio se toma en virtud de que resulte lo mas econémico y satisfactorio para el
cliente y mediante el acuerdo que hayan hecho importador y exportador respectivamente, asi
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como el respectivo contrato de seguro de carga que cada uno efectiie con la compaiiia con la que
se elabore el contrato de transporte multimodal.

En resumen, & continuacion se muestra un cuadro comparativo sobre los diferentes modos
de transportes internacionales de carga.

Factores Carretero Ferrocarrilero Aéreo Maritimo
Flexibilidad A C B D
Accesibilidad A - B D
(cobertura de mercado)
Rapidez C B A D
Seguridad A B C D
Capacidad C B D A
Tipos de carga C B A
Continuidad de operaciones C B D A
Costo de embalaje B C A D
Documentacion C D A B
Competitividad C B D A
(costo de fletes)

NOTA: El orden de prioridad es de A hasta D.
11.4 Medio de Transporte a utilizar.

En lo que a la exportacion de marroquineria a Holanda y dado que el incoterm es FOB, el
transporte a utilizar es el autotransporte federal, en el cual se localiza una compaiiia transportista
que tiene prestigio a nivel nacional , que ofrece precios justos y que ademas incluye en sus
servicios el seguro de la mercancia hasta su destino y las maniobras que por concepto de carga 'y
descarga se realizan.

Como ya se ha mencionado anteriormente, la mercancia se trasladara desde Leon , Gto,
hasta Morelia, Mich. Para posteriormente trasladaria hasta el puerto de Veracruz, en el buque
sobre el cual el cliente ha previamente seleccionado y bajo su costo y responsabilidad sobre las
mercancias.
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12.- ANALISIS FINANCIERO - ECONOMICO.
12.1 INVERSIONES.

12.1.1.Inversion Fija.

LT TR RSP —— - $ 10,000

Bouipo S8 CREPARD. .. ... ... ccoion i iis w13 ps summns o0 s $ 15,000

p y R ————— gy .5 <& ¥ creneeend 25,000

12.1.2. Inversion Diferida.

Gastos de ConstituCion. ............c..ooiiiiiieiiiiiiiicieieinenanns $ 500

Gastos NOtArAleS. .. .......oviviintieiiiiiiieenen e e e eane $ 2,600

Tramites y Permisos ( Hacienda ).............ccooovvvnininnnnnnn. $ 2370

Instalacion Telefonica.............coccceveiiieiiineiiieiieiiinnnen. $ 1,500

L TP ———————— $ 6970

12.1.3. Capital de Trabajo.

Bmpagues { BolsaR )...... ... coocoonasiiinsosmmnmars 1 susmmmpmesssn i $ 14,286 / mensual

Empaatits ( CIturones). ............. ..c.cooueiiisssmammamions s 53 swsimaws $ 1,400/ mensual

BB ... s v ox » pvmmmrsion 2 £ 8 509 msses vy s vy s memmmm e b5 ¢ smmtamoss $ 1,500/ mensual

Uy, (L S S ) L - . SO $ 100 / mensual

B BIAGINnE. .. ... . sosmmiin 150 susmmonnn 111§ vs mswen'ven v 53 5w $ 100/ mensual

i R TP P— $ 600/ mensual

Sueldos.
SECTELATIA. .. ......vvveiie it i e reeee e e vaens $ 1,500/ mensual
MENSAJETO. .. ...eueenineernieienieieeeeteineeenaie canaaeaens $ 1,000/ mensual
COBBIIOT. . | cov 61 50 5 swsmnm s ¥ 5 3 Bwmvwmes k4 4 vew it | AP $ 400 / mensual
T T T P S $ 1,000/ mensual
AR ... ... oo o oos mipiiinmiinbid § .5 bibamind $ 50% utilidad neta.

Gastos Generales de administracion...................cccooeennn. $ 500 / mensual

NI & i 2 -+ o sk gt 1 | APt 641 Py KA S e $ 300 / mensual

Transporte y Flete ( camion torton con capacidad de 5000
Unidades, un pedido por mes):

LednaMorelia............cooviniiniiniiiiii e $ 7,000/ mensual

Morelia a Veracruz. ..............ccooveeniieieiieiirininans $ 27,000/ mensual
Materiales:

Bolsas fieltro ( 2000 unid. $ 150 / unid ) / mes............. $ 300,000

Bolsas piel ( 2000 unid. $400 /unid ) /mes................ $ 800,000

Cintur6n Piel ( 1000 unid. $ 60 /unid. ) /mes.............. $ 60,000
Pallets ( 5000 unidades )................oooiiiiiiiiiiiiiiieeaeans $ 8,629/ mensual
Marcas, mimeros y etiquetas ( 5000 unidades)..................... $ 100 / mensual
Seguro de Transporte:

BRI TIINR ... ¢ i iininis 8 § A i i $ 3,572/ mensual

BolsasdePiel.............c.oviiiiiiiiiii e $ 9,322/ mensual

CINLUIONES. .. ......ovien it e eeeeeensen e ens $ 956 / mensual

p i N—— SR NS T X RN e PP seeee31°239,265 / mensual



RESUMEN DE INVERSIONES

Inversion Fija..........cccoovmmmmeeinommmmmmmn s seinn e enn $ 25,000

Inversion Diferida..........ccoveviviiiiirmminneiiin i $ 6,970

Capital de Trabajo / meS..............ocoovieniiireznreeeriiis $17239,365 +50 % utilidad admor.
Total INVersion.....ccceeeecrmeseccereecacscacaasaene MO $1°271,235

12.2 Financiamiento.

12.2.1. APORTACION SOCIOS:
CAPITAL SOCIAL......coooviimiiiiiiiiiiiieienenenen $1°271,235
DOS SOCIOS ( UNO CAPITALISTA Y OTRO INDUSTRIAL)

12.2.2. BALANCE GENERAL
CONCEPTO INICIAL
ACTIVO

Circulante:

Efectivo $ 63,579
Inventarios 1°175,686

Total Activo Circulante 1°239,365
FIJO

Equipo de oficina $ 10,000

( Depreciacion) (0.0)

Equipo de computo 15,000

(Depreciacion) (0.0)
Total Activo Fijo 25,000
DIFERIDO

Gastos Diferidos $ 6,970

(Amortizacion) (0.0)
Total Activo Diferido 6,970
TOTAL ACTIVO 1’271,235
PASIVO

Circulante $ 0.0

Fijo 0.0
Total Pasivo 0.0
CAPITAL

Social $1°271,235

Utilidad retenida 0.0
Total Capital 1°271,235
PASIVO + CAPITAL 1°271,235
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INICIAL

CONCEPTO
ACTIVO:
Circulante
Efectivo 63 579
Inventarios 1175 686
Total Activo Circulante 1239 265
FIJO:
Equipo oficina 10 000
( Depreciacion) (0.0)
Equipo de computo 15 000
( Depreciacion) (0.0)
Total Activo Fijo 25 000
DIFERIDO:
Gastos diferidos 6970
( Amortizacion) ; (0.0)
Total Activo Diferido 6 970
TOTAL ACTIVO 1271235
PASIVO:
Circulante 0.0
Fijo 0.0
Total Pasivo 0.0
CAPITAL:
Social 1271 235
Utilidad retenida 0.0
Total Capital 1271 235
PASIVO + CAPITAL 1271235

12.3 Presupuesto de ingresos

12.3.1. Ingreso por articulo.

ANO VENTAS PRECIO INGRESO
'~ UNITARIO ANUAL
ANUALES BOLSAS
FIELTRO
: BOLSAS FIELTRO
1 24 000 UNID $ 300 $ 7'200 000
2 24 000 UNID $ 300 $ 7'200 000
3 24 000 UNID $ 300 $ 7'200 000
4 24 000 UNID - $300 $ 7200 000
5 24 000 UNID - $300 $ 7'200 000
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ANO VENTAS PRECIO INGRESO
UNITARIO ANUAL
ANUALES BOLSAS PIEL
BOLSAS PIEL
1 24 000 UNID $ 600 $ 14'400 000
2 24 000 UNID $ 600 $ 14'400 000
3 24 000 UNID $ 600 $ 14'400 000
4 24 000 UNID $ 600 $ 14'400 000
5 24 000 UNID $ 600 $ 14'400 000
ANO VENTAS PRECIO INGRESO
UNITARIO ANUAL
ANUALES CINTURON
CINTURON
1 1 200 UNID $ 200 $ 2'400 000
2 1200 UNID - $200 $ 2'400 000
a 1 200 UNID $ 200 $ 2'400 000
4 1 200 UNID $ 200 $ 2'400 000
5 1 200 UNID $ 200 $ 2'400 000
12.3.2 Ingresos totales.
ANO $ INGRESOS
ANUALES
1 $ 24'000 000
2 $ 24'000 000
3 $ 24'000 000
4 $ 24'000 000
) $ 24'000 000
12.4 Presupuesto de Egresos.
12.4.1. Clasificacion Anual de  Costos y Gastos.
CONCEPTO COSTOS COSTOS
TOTALES
FLJOS VARIABLES FLIOS VARIABLES
Depreciaciones:
Oficina $10 000 $485 447 $ 14'379 180
Cémputo 3750
Amortizaciones 697
Empaque $188 232
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Renta 18 000
Servicios :
Agua,luz, teléfono 9 600
Sueldos 34 800
Gastos generales 6 000
Viaticos 3600
Fletes 408 000
Materiales 13'920 000
Pallets 103 548
Marcas, nums.,etiq. 1 200
Seguros 166 200
12.4.2. Proyeccion de  Egresos totales.
ANO TOTAL EGRESOS
1 $ 14'864 627
2 $ 14'864 627
3 $ 14'864 627
4 $ 14'864 627
5 $ 14'864 627
12.5. Punto de equilibrio
PE= COSTOS FIJOS PE= $485 447
1- COSTOS VAR. 1- $14'379 180
INGRESOS TOTALES $24'000 000
ANO P.ES$
1 $1'213617.50
2 $1'213617.50
3 $1'213617.50
4 $1'213 617.50
5 $1'213617.50
12.6. Estado de Resultados
CONCEPTO ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos |$ 24'000 000 |$ 24'000 000 |$ 24'000 000 | $ 24'000 000 [$ 24'000 000
() Costos Variables|$ 14'379 180 [$ 14'379 180 |[$ 14'379 180 [$ 14'379 180 |$ 14'379 180
(=)Mérgen contribucion|$ 9'620820 [$ 9'620820 |$ 9'620 820|$ 9'620 820|$ 9'620 820
(-)Costos fijos|$ 485447 |$ 485447 [$ 485447 |$ 485447 |$ 485447
(s)Utilidad Operacion[$ 9135373 |$ 9135373 [$ 09'135373|$ 9'135373|$ 9'135 373
(-)Gastos financieros 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
(=)Venta antes|$ 9'135373 |$ 9135373 [$ 9'135373|$ 9'135373|$ 9'135 373
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impuesto

(-)impuestos:
-10% PTU
$ 913537.3 $913 537.3] $913537.3|$ 913537.3| $§ 913 537.3
34% ISR| $3'106 026.8| $ 3'106 026.8($ 3'106026.8 |$ 3'106026.8 | $ 3'106 026.8
(=)Venta neta| $5'115808.9] $5'115808.9/$ 5'115808.9 |$ 5'115808.9| $ 5'115 808.9
(-)Dividendo preferente
del 50%| $2'557 904.4| $2'557 904.4|$ 2'557904.4 | $ 2'557904.4 | $ 2'557 904.4
(=)Utilidad ejercicio| $ 2'557 904.4| $ 2'557 904.4($ 2'5657904.4 |$ 2'557904.4| $§ 2'557 904.4
12.7. Balance General
CONCEPTO| INICIAL $ ANO1$ ANO 2$ ANO 3 $ ANO 4 $ ANO S $
ACTIVO
Circulante: .
Efectivo 63579 2'626930.4| 5'190281.8| 7'753633.2 10'301 984 | 12'865 335
Inversién 1'175 686 1'175 686 1'175 686 1'175 686 1175686| 1'175686
Total Activo 1'239 265| 3'802616.4| 6'365967.8| 8'929 319.2| 11'477 670 14'041 021
Circulante
FIJO
Equipo oficina 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000
(Depreciacion) (0.0) (1 000) (2 000) (3 000) (4 000) (5 000)
Equipo computo 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000 15 000
(Depreciacion) (0.0) (3750) (7 500) (11 250) (0.0 (3 750)
Total Activo Fijo 25 000 20 250 15 500 10 750 21 000 16 250
DIFERIDO
Gastos diferidos 6 970 6 970 6 970 6 970 6 970 6 970
(Amortizacién) 0.0 -697 (1 394) (2 091) (2 788) (3485)
Total Activo Diferido 6 870 6 273 5 576 4 879 4182 3485
TOTAL ACTIVO 1'271 235| 3'829 139.4| 6'387 043.8| 8'944 948.2| 11'502 852| 14'060 756
PASIVO
Circulante 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Fijo 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Total Pasivo 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
CAPITAL
Social 1'271 235 1'271 235 1'271 235 1'271 235 1'271 235| 1'271 235
Utilidad Retenida 0.0 2'557904.4| 5'115808.8| 7'673713.2 10'231 617| 12'789 521
Total Capital 1'271 235| 3'829 139.4| 6'387 043.8| 8'944 948.2 11'502 852| 14°'060 756
PASIVO+CAPITAL 1'271 235| 3'829139.4| 6'387 043.8| 8'944 948.2 11'502 852| 14 606 756
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RAZON

12.8. Razones financieras

FORMULA ANO 1 ANO2| ANO3 ANO4 | ANOS
"Rentabilidad | Utilidad Ejercicio x| $2'557 904.4 x 100
De socios | capital social $1'271 235 201.21% | 201.21% 201.21% | 201.21%
Rentabilidad | Utilidad Ejercicio x|  $2'557 904.4 x 100
100| ——m8 ™
de Inversion Activo Total| $3'829 139.4 66.80% | 66.80% 66.80% | 66.80%
12.9. Tasa interna de Retorn o
ANO UTILIDAD (+) DEPRECIACION| () ) FLUJO
EJERCICIO AMORT | INVERSION NETO
EFECTIVO
0 0.0 0.0 0.0] $1'271 235 ($1'271235)
1 $ 2'557 904.4 $4 750 $697 0.0]$2'563351.4
2 $ 2'557 904.4 $ 4 750 $ 697 0.0/$2'563351.4
3 $ 2'557 904.4 $4 750 $ 697 0.0/$2'563351.4
4 $ 2'557 904.4 $4 750 $697 $ 15 000 | $2'548351.4
5 $ 2'557 904.4 $4 750 $ 697 0.0|$2'563351.4
ANO FLUJO NETO VPN= FNE/(1+i )*n
EFECT.
0 ($1'271 235) ($1271235 )
1 $2'563 351.4 $ 852 192.157
2 $2'563 351.4 $ 283 313.272
3 $2'563 351.4 $ 94188.15
4 $2'548 351.4 $ 3112083
5 $2'563 351.4 $ 10410.10
=1.5¢0
VPN = $ 2'563 351.4 i= 200.795%
(1 + 2.00795)*n
VPN= VALORPROMEDIO NETO
TIR=  200.795 % PROMEDIO ANUAL



To—

TIR= TASAINTERNA DE RETOR NO.

12.10 Periodo de Recuperacion De las inversiones.

ANO FLUJO NETO FLUJO ACUMULADO
EFECTIVO

($ 1271 235) ($ 1'271 235)
$ 2'563 351.4 $ 1202 116.4
$ 2'563 351.4
$ 2'563 351.4
$ 2'548 351.4
$ 2'563 351.4

ObhWN-=2O

Periodode Recuperacion de las Inversiones (PRI) = (N-1) - Flujo acumulado (n-1)
Flujo Neto efectivo

PRI= (1-1) -($1271235)
$2'563 351.4

PRI = 0.49 afios se recupera lo invertido por el socio
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13.-CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

-Las relaciones entre México y Europa se destacan particularmente, por concentrarse en
la cooperacion economica, en donde se promueven actividades de interés mutuo que apoyan al
sector privado, fundamentalmente al desarrollo de la pequefia y mediana industria, asi como a un
proceso de transferencia de tecnologia, y es por este motivo que, dado los acuerdos del Sistema
generalizado de Preferencias, en el cual se encuentra México en el que, se otorgan preferencias
arancelarias para los productos mexicanos que pretendan ingresar al mercado europeo, la
demanda existente de productos marroquineros y el analisis de este sector que promete ser un
ambiente alentador y redituable a corto plazo, es que se ha elegido el mercado holandés como
importador de productos marroquineros de calidad.

-El mercado de la Unién Europea ( UE) se integra por paises con un elevado grado de
desarrollo econdémico, altamente importadores, con un elevado ingreso per capita y que por lo
tanto representa un atractivo potencial de negocios para México.

-Se eligio el mercado holandés por varias razones siendo éstas:

1.-Es una opcion interesante dentro de un panorama de oportunidades de negocios para
los empresarios mexicanos en cuanto a exportaciones.

2.-La poblacion del segmento del mercado importador es de alrededro de 130 millones de
habitantes, cuyo ingreso percapita es de 21, 800 dolares anuales.

3.- Se trata también de una economia abierta a las importaciones, prueba de ello es que en
1994, Holanda import6 el 49% de productos mexicanos .

4.-Se aprovecha la cercania geografica entre Holanda y el resto de los paises europeos ,
ademas de su papel como distribuidos de productos impotados , en el resto de Europa, con un
consumo de 8.5 billones de délares anuales.

5.- Se aprovecha la demanda existente de productos mexicanos y el auge y empuje que
las consejerias de Bancomext estan otorgando a este sector.

-El rango de edades destinado para la exportacion se aproxima a grupos de 14 afios en
adelante, tomando en cuenta que se trata de un pais con altos indices de poblacion
econdémicamente activa y grandes ingresos.

-En cuanto a infraestructura se refiere, se tiene otro punto a favor siendo que, Holanda
esta comunicada con los paises nicleos urbanos e industriales europeos por carretera, ferrocarril
y vias navegables interiores. Importantes ciudades europeas como Londres, Paris, Bruselas,
Franckfort y Dusseldorf estan situadas dentro de un radio de S00Km. y cuenta con una
importante red de infraestrutura para acopio y distribuciéon de mercancias al resto de Europa.

-La Unién Europea posee una economia cuyo tamafio rebasa los 8.5 billones de
dolares,cuenta con una poblacion superior a los 370 millones de habitantes y se ubica como la
primera potencia comercial mundial, ya que concentra alrededor de la quinta parte del comercio
internacional.

-México por su parte, es el décimo exportador mundial y su mercado es superior o
equivalente,por ejemplo, al de todo el Mercosur , al de los paises de europa Central y del Este
juntos, o al de los 70 paises de la convencion de Lomé en su conjunto.
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-La Unién Europea es el segundo socio comercial de México y su segunda fuente de
inversion extranjera.

-En cuanto a la produccién de marroquineria ésta es de 2000 piezas con un plazo de 1
mes de fabricacion, dado que se trata de empresas pequeiias a las que se pretende incursionar en
el mercado extranjero y aumentar su capacidad ociosa instalada.

-La unica problemética que podria condicionar un peligro a la exportacion de
marroquineria y que por lo tanto daria una mala imagen a la exportacién de Michoacan y de
México como consecuencia es, tanto el hato ganadero como la matanza, los cuales han
disminuido como consecuencia de las sequias que se han venido registrando en los principales
estados productores del norte del pais, asi como por la baja del poder adquisitivo de la poblacion
quienes consumen menos carne.

-La modalidad de pago seleccionada fue:

Carta de Crédito por la carencia y confianza entre exportador e importador, pues ademas
de constituirse como una de las modalidades mas utilizadas bajo empresas que se encuentran en
situaciones similares, es de la cual mas se ha reglamentado y esta sustentada por un organismo
internacional siendo: La cimara de comercio, para lo cual en caso de dudas o discrepancias se
podria acudir a ella para obtener mayor informacion, ademas de que los bancos la usan con mas
frecuencia y esto puede evitar en el futuro que por cuestiones de olvido se fijen en la misma
responsabilidades por parte de las dos partes que resultaran necesarias.

Esta debera ser internacional por tratarse de un mercado extranjero, irrevocable, pues
debe constituir un compromiso total y definitivo por parte del Banco emisor para pagar y cumplir
con los pagos a sus vencimientos, y de igual manera la parte que corresponde al comprador,
estando seguros que el exportador cumplira con lo establecido.

Confirmada, para que el tramite sea lo mas rapido posible en cualquier sucursal del
Banco emisor, pues no se tendra la posibilidad de viajar si el Banco llega a estar ubicado en el
pais del importador por el cobro, para lo cual va inherente que es a la vista.

Intransferible y de Standby que permita que mediante la prueba del envio de las
mercancias por parte del exportador se realice el pago y en su caso, si no se realiza el pago, se
pueda amparar por incumplimiento del deudor. '

-La importacion en la Unién Europea ( UE ) de articulos de cuero y el proveniente de
paises en desarrollo, esta libre del pago de aranceles., gracias al sistema generalizado de
preferencias del que goza México.

-Se pretende establecer un estandar de calidad para evitar defectos comunes como: hilos
colgando, forro despegado, pegamento visible, el cosido no es continuo, mal olor del pegamento
y curtido de la piel, etc., de manera que impulse las exportaciones hacia este pais.

-La competencia que en este sector se analiza Yy a la que se tendria que enfrentar es a las
industrias de China y Asia por sus costos tan bajos.

-Los beneficios esperados si la exportacion es efectiva serian: captacion de divisas, que se
emplearian en compra de maquinaria mas répida y eficaz, diversificacion del mercado, presencia
en los mercados internacionales, y en caso de requerirse un crédito bancario para iniciar con las
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siguientes exportaciones, el gobierno mexicano apoya a este sector con créditos baratos al tener
ingresos en dolares que lo respalden contra una devaluacion.

-México propone para lograr un mayor frente de marroquineria en Europa, concluir poco
a poco con lo que serian sus mas grandes retos y debilidades siendo:

1.-Concluir con las barreras culturales.

2 .-Implementar programas para realizar departamentos de disefio y desarrollo de nuevos
productos en cada empresa dedicada a producir marroquineria y que pretenda exportarlo.

3.-Intensificar esfuerzos para incrementar la calidad del cuero a nivel nacional.

4.-Considerar que los productos mencionados en este proyecto figuran entre los primeros
5 lugares de exportaciones de México al mundo.

5.-Favorece la existencia de mano de obra calificada y barata , lo que se traduce en
precios bajos que impulsan a ser competivos en los mercados extranjeros.

-Las restricciones a la exportacion de estos productos, no existen en cuanto a tramites de
exportacion o cuotas por parte del gobierno mexicano, con excepcion de la fabricacion con pieles
de reptiles en funcién del nuevo derecho de proteccion de especies.

-La legislacién aplicable por parte del gobierno mexicano es la autorizacion de la siglas
NOM (Norma oficial mexicana) y el emblema en los productos de “Hecho en México”.

-Existen apoyos en cuanto a solicitud de informaci6n y promocion externa de los
productos, asi como a la eleccién y adecuacién de un mercado meta por parte de organismos
gubernamentales como: La Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI), Banco de
comercio Exterior (BANCOMEXT), Secretaria de Promocién Econémica (SEPROE) y La
Comision Mixta para la Promocién de exportaciones (COMPROMEX).

-De igual manera se otorgan apoyos financieros por: Fondo de garantia y fomento a la
pequefia y mediana industria (FOGAIN), Fondo de fomento a la exportacion (FOMEX), Fondo
de equipamiento industrial (FONEI), entre otros, a los cuales cualquier empresario puede acudir
en forma gratuita y solicitar informes deacuerdo a su producto y la situacion de su empresa.

-La ruta de transporte seleccionada es:

Salida: Morelia, Michoacan con destino al puerto de Veracruz por via terrestre en un
torton con capacidad de 34 a 30 m3., elegida dado su bajo costo , seguridad y garantia para el
exportador, y puesto que este ahorro significativo que es, si se contratara otro servicio en otra
compaiiia, redituaria en ganancias para el exportador, asi como en un mayor margen de precios
en la cotizacién enviada al cliente, lo que da como resultado una mejor imagen en precio y
calidad de los productos, asi como un lugar en la competencia internacional.

-El canal de distribuion elegido es actuando como una empresa de comercio exterior, que
compra y vende bajo su propio riesgo las mercancias, contactando al exportador y realizando los
tramites necesarios para ello, debido a que, resulta mas redituable llevar este proceso que vender
el proyecto a otra persona.

-El incoterm es FOB (libre a bordo) , en el cual el exportador se hace cargo de colocar las
mercancias a bordo del buque,y de realizar los tramites de exportacion que resulten necesarios,
siendo a partir de ahi hasta el lugar de destino responsabilidad del importador , y elegida esta
modalidad por conveniencia y aceptacién del cliente.
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-Se destaca que de acuerdo a los requisitos de empaque y embalaje de las mercancias con
destino al mercado holandés, este proyecto de exportacion de marroquineria ha cumplido con
todos los reglamentos existentes, teniendo como meta la venta efectiva de las mercancias , asi
como la aceptacion y satisfaccion total del cliente, otorgando nuevas direcciones de mercado
para los empresarios mexicanos que quieran seleccionar el mismo rublo de mercancias hacia los
mercados europeos, aprovechando de esta manera el nuevo tratado de libre comercio de México
con Europa y tener los beneficios que en este proyecto de exportacion se sefialan.

-Dado el analisis financiero que requiere todo proyecto de exportacion, con el firme
objetivo de demostrar que dicho proyecto resulta redituable al inversionista o empresario, se
manifesto que la tasa de utilidad que se tiene es del 200.1 % recuperable en medio afio , de esta
manera concluimos con que este proyecto de exportacion de marroquineria con destino a
Holanda es altamente atractivo y de bajo riesgo.
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10.3.4. CERTIFICADO DE ORIGEN

1.- Goods consigned from (exporter's
business name,address,country)
Mextrade S.A.

Av. Ventura Puente - 1999 int 102
Morelia, Mich. México

2.- Goods consigned to (consignee's
name, address, country)

Carl Bolupe

Olde Has - 326

Amsterdam, Netherlands

Reference No.

Generalized system of Preferences
Certificate of Origin
( combined declaration and certificate )
FORM A

Issued to MEXICO

3.- Means of transport and route (as far
as Known)
Leodn, Gto - Morelia, Mich. - Veracruz

For official use

packagres g_;oods.

5.- item |6.-Marks and|7.- Number and kind of 8.-Origin [9.- Gross  [10.- Number
number numbers of |packages; description of criterion |weight or and date of

(sue notes |other quantity] invoices

lor,with exterior and inte- individual box
rior of felt,kangaroo style = 1725 Kg.
with plastic black zipper

and silver aluminum fittings
Sizes: 29cmx21cmx8cm

overleaf)

2000 w/m 1.-125 |1.-125 Felt Purse gray co- |"W"4202 13.8Kg per |353 18/4/00

2000{w/m126.-250 |126-250 Leather purse "W"4202 14.1Kg per |353 18/4/00

Sizes:90cmx8cmx1.5cm

brown color,with silk inte- individual box
rior ,kangaroo style,with = 1762.5Kg
silver aluminum fittings.
Sizes:38cmx22cmx12cm
1000]w/m251.-282 |251-282 Leather belt brown|"W"4203 13.8Kg per |353 18/4/00
color, with silver aluminum individual box
fittings. = 4416 Kg

that the declaration by the

to:

11.- Certification 12.-Declaration by the exporter
It is hereby certified on the [The undersigned hereby declares that the above details and state-
basis of control carried out {ments are correct that all the goods are produced in:

MEXICO

exporter is correct and that the comply with the origin requierements specified for those
‘ goods in the generalized system of preferences for goods exported

AMSTERDAM,NETHERLANDS
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SISTEMA NACIONAL DE ORIENTACION AL EXPORTADOR
GUIA AVANZADA DE ORIENTACION AL EXPORTADOR

A usted, Sr.(a). empresario(a) que se encuentra en la etapa previa a la exportacion, le presentamos una lista
detallada de aspectos necesarios para asegurar la transparencia y solidez en la negociacién con su comprador,; la
salida de la mercancia, su traslado, recepcién y pago de manera exitosa y eficiente. Si alguno de los puntos que
se citan a continuacién no los ha cubierto o tiene dudas, remitase a la Guia Practica de Orientaci6n al Exportador.

Seiior empresario: si usted importa insumos, maquinaria o equipo para incorporar a bienes de
exportacién, puede beneficiarse de los Programas de Fomento, solicite informacion.

I. AGENTE ADUANAL Y PEDIMENTO DE EXPORTACION

El agente aduanal es un profesional del comercio exterior, que mediante una patente otorgada por la SHCP, esta
legitimado para actuar a nombre del exportador ante la aduana para realizar el despacho aduanero (art. 40 de la
Ley Aduanera). Generalmente, aplica como tarifa de honorarios el 0.18% del valor de la exportacion, por la
prestacion del servicio.

El agente aduanal aparte del despacho aduanero, pedimento de exportacién, asi como también la clasificacion de
la mercancia, puede ofrecer los servicios de logistica internacional, distribucién, trdmites ante diferentes
dependencias, almacenaje y asesoria en materia aduanera.

Los gastos que se consideran durante el despacho aduanero de exportacion son:
-Derecho de Tramite Aduanero (DTA), cuota fija de $99, y cambia constantemente.
-Honorarios del agente aduanal

-Servicios de asesoria en comercio exterior del agente aduanal (opcional)

-Manejo de la mercancia

-Almacenaje (opcional)

Es importante asegurarse de que su agente aduanal cuente con la patente correspondlente y goce de buena
reputacién para que realice el despacho aduanero de manera eficiente. :

Para cualquier duda sobre despacho aduanero dirijase a los Médulos de Onentacnén de la Confederacién de
Asociaciones de Agentes Aduanales de la Republica Mexicana (CAAAREM). Teléfonos 55-33-0075 .

Il. FACTURACION

La factura es un documento necesario en cualquier transaccion comercial, debe ser detallada y bien redactada.
De acuerdo al art. 36 fraccion |l inciso a de la Ley Aduanera, quienes exporten estan obligados a presentar en la
~ Aduana: factura o, en su caso, cualquier documento que exprese el valor comercial de las mercancias (factura
pro-forma, carta-factura).*

La factura a nivel internacional debera incluir lo siguiente:

e Aduana de salida del pais de origen y puerto de entrada del pais de destino

o Nombre y direccion del vendedor o del embarcador

« Nombre y direccién del comprador o consignatario

« Descripcion detallada de la mercancia, incluyendo el nombre con el que se conoce la mercancia, el grado o la
calidad, la marca, los numeros y simbolos que utiliza el

« fabricante, relacionando cada renglon con los bultos o la lista de empaque; no debe contener descripciones
numéricas ambiguas o confusas

e Cantidades, peso y medidas del embarque

e Precio de cada mercancia enviada especificando el tipo de moneda, sefialando su equivalente en moneda
nacional (sin incluir IVA)
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e Tipo de divisa utilizada

»_ Condiciones de venta (Incoterm elegido: FOB, CIF, DAF, etc.) :
*Cerciérese de que la factura indique la informaci6n legalmente exigida en México (véase ant. 29-A del Codigo
Fiscal de la Federacion). = = G B At st

Es importante sefialar que las exportaciones estan gravadas a tasa 0% de IVA, segun el art. 29 de la Ley del

Impuesto al Valor Agregado.

La factura puede ser en pesos o en la moneda del pais de que se trate (art. 20 del Cédigo Fiscal de la

Federacién). Asimismo, es obligatorio registrar para efectos contables el monto de esa factura al tipo de cambio

del dia en que se llevé a cabo la operacién.

» Para los sectores agricola, ganadero, silvicola y artesanal existe la autofacturacioén, consiste en que las
personas que adquieran estos productos podréan autofacturar las Lugar y fecha de expedicion. Si la factura se
compone de 2 0 méas hojas, éstas deben numerarse consecutivamente (por ejemplo: 1/5, 2/5, 3/5, etc.)

compras que realicen, siempre que cumplan lo establecido en el D.O.F. del 14 de marzo de 1997; investigue en la
SHCP sobre el tema y obtenga este beneficio. **

**Para mayores informes acuda a la Administracion de Prevencién y Resolucion de Problemas (Médulo 5) de la
SHCP. Reforma 37 Col. Guerrero, tel, 5227-0297. . = = ‘ gl : i : ;

lll. DOCUMENTOS BASICOS EN EL PROCESO DE EXPORTACION

Si llegase a faltar alguno de los siguientes documentos, corre el riesgo de que la mercancia no pueda salir de
México o se le niegue la entrada al pais de destino. A continuacién se enlistan los principales documentos para
realizar la exportacion: :

1. Factura comercial. (Ver punto IV)

2. Certificado de origen: Es el documento que avala que el producto es originario de México, indica el grado
de integraci6n regional de las mercancias ( es decir si cumple con las reglas de origen establecidas por los
acuerdos).

Si el producto cuenta con preferencias arancelarias por parte de los paises con los que México ha firmado
tratados o acuerdos comerciales, es requisito indispensable presentar el certificado de origen para poder
gozar de dichas preferencias arancelarias.

Paises con los que México tiene Tratados de Libre Comercio: EUA y Canad4, Bolivia, Costa Rica, Chile,
Colombia y Venezuela., preferencias arancelarias con la Union Europea y paises miembros del SGP, asi como
con la Asociaci6én Latinoamericana de Integracion (ALADI). Para el resto de los paises, en caso de que el cliente
lo requiera- se otorga un Centificado de Arliculos Mexicanos. Este certificado es expedido por la Secretaria de
Comercio y Fomento Industrial (SECOFI) a excepcion de EUA , Canad4 y Costa Rica los cuales no requieren la
validacion de SECOFI. - ' ’ '

Los tramites de registro o expedicién de los certificados son gratuitos y pueden ser realizados en las ventanillas
de atencion al puablico de la Direccion General de Servicios al Comercio Exterior de la SECOFI, o en las
Delegaciones o Subdelegaciones Federales.

3. Se debera anexar los documentos que amparen el cumplimiento de las regulaciones no arancelarias del
pais de destino:

a) Certificado sanitario. Para la exportacién de bebidas, alimentos preparados, elaborados o enlatados,
medicamentos, productos derivados de la sangre humana, se requiere tramitar una autorizacion, certificado u

~oficio de la Secretaria de salud.

b) Certificado fitosanitario. Para la exportacion de productos forestales , de origen vegetal, productos y
subproductos de origen animal, es necesario solicitar a la Secretaria de Agricultura, Ganaderia y Desarrollo
Rural (SAGAR), el certificado o autorizacién correspondiente.

c) Permiso de exportacién de la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial SECOFI, el tramite se efectia
Unicamente cuando el producto este sujeto a permiso previo (ejem. oro en bruto, monedas de acufiacion)
D.O.F. del 29 de agosto 1997.

d) La Ley General de Equilibrio Ecolégico y la Proteccién al Ambiente establece que los productos de especies en
peligro de extincién, materiales o residuos peligrosos estan sujetos a la presentacién del certificado de
exportacién emitido por el Instituto Nacional de Ecologia, cuando se destinen a los regimenes aduaneros de
exportacion definitiva o temporal, D.O.F. 27 octubre 1997.

105




4. Tramites Aduanales: Quiénes exporten mercancias estén obligados a presentar ante la Aduana un

Pedimento de Exportacién, es el documento que avala la legal salida de la mercancia del territorio
nacional, debera presentarse en la forma oficial aprobada por la SHCP, que contendré los datos referentes
sobre las cantidades, valor, destino, etc. de |a mercancia.
Este documento debe ser elaborado por el Agente Aduanal (art. 40 Ley Aduanera) y seré responsable de la
veracidad y exactitud de los datos e informacién suministrados, de la determinacién del régimen aduanero
de la mercancia y de las contribuciones causadas, asi como del cumplimiento de las regulaciones no
arancelarias.

5. Carta de encomienda: documento en el que bajo protesta de decir verdad, girard las instrucciones al agente
aduanal para realizar el despacho aduanero en forma clara y precisa (manejo y consignacién de la
mercancia, etc.).

6. Documentos de transporte: guia aérea (transporte aéreo), conocimiento de embarque (maritimo), carta
de porte (autotransporte) o talén de embarque (ferrocarril); representan el contrato entre el propietario de la
mercancia y el transportista; se sefiala el lugar de entrega del producto de acuerdo al INCOTERM elegido
con el cliente. (Estos documentos deben coincidir con la factura, lista de empaque, etc.). Debera anexar los
documentos que amparen el cumplimiento de las regulaciones no arancelarias del pais de destino:

a) Lista de empaque: detalla el acomodo y distribucién de los bienes contenidos en. un embarque, numerado
desde la primera hasta la tltima caja, paquete o contenedor. Especifica volumen, peso, nimero de piezas,
piezas por paquete, etc. :

7. Pdliza o certificado de seguro de transporte y mercancia. (Ver punto V).

Eodos los documentos deberan ser entregados al agente aduanal. ]

Estos son los documentos bésicos en la exportacion, sin embargo es recomendable indagar si el productor
requiere cumplir con alguna otra regulacién especifica (ejm. para el Tequila se requiere tramitar el Certificado
del Consejo Regulador del Tequila que se exige en la aduana de salida).

Es recomendable cumplir con la normatividad que imponga a su producto el pais de destino (ejm. normas de
etiquetado, envase y embalaje, certificados, visados etc.) para que no tenga ningun problema en la aduana del
pais de destino.

IV. CONTRATOS Y SOLUCION DE CONTROVERSIAS

Para asegurar y evitar riesgos en una operacién comercial, es imprescindible que realice un contrato de
compraventa internacional por escrito. Este contrato debe contemplar como cldusulas mas importantes:

a) Objeto: es importante especificar las caracteristicas del producto (medidas, materiales, peso, calidad, etc.)

b) Formas de pago: de acuerdo a la modalidad que escogio, se deberd de sefalar una cldusula sobre el
particular.

c) Envase y embalaje: se debe de convenir y especificar el tipo de envase y embalaje seleccionado para
proteger el producto.

d) Entrega de la mercancia: se incluye la fecha de entrega y el punto especifico de entrega negociado; aspecto
que depender3 del tipo de INCOTERM que utilice.

e) Patentes y marcas: para evitar los plagios de marcas, patentes y disefios, es preciso incluir una cliusula en la
que la contraparte extranjera se obligue a registrar ante sus autoridades y a nombre de la empresa mexicana la
marca, el disefio o la patente industrial del producto.

f) Impuestos: existen en algunos paises de destino, impuestos internos (por producto, por regi6n, etc.). Es
necesario contar con esa informacién y especificarla de manera concreta, para evitar el pago de un costo no
contemplado. La responsabilidad del pago depende del INCOTERM elegido.

g) Cesién de derechos y obligaciones: no se debe de aceptar la cesién de derechos a un tercero mientras no
se firme un contrato donde se estipule cudles son sus obligaciones. Si no se toma esta precaucion, juridicamente
no se puede obligar a ese tercero a cumplir con sus compromisos.

h) Clausula compromisoria: para la interpretacion, ejecucion y cumplimiento de las clausulas del contrato, asi
como para solucionar cualquier controversia, es conveniente que las partes convengan en someterse a la
conciliacion y el arbitraje comercial internacional.

La Comisién para la Proteccién del Comercio Exterior (COMPROMEX) es el organismo de arbitraje que puede
intervenir como conciliador y drbitro de comercio internacional en controversias entre empresas mexicanas y
extranjeras; ademds, ofrece asesoria juridica en la elaboracién de contratos y constilta via fax para preguntas
especificas. COMPROMEX, Periférico Sur 4333 Col Jardines en la Montaiia, teléfono 544-9015, fax 5449-9082.
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V. FORMAS DE PAGO

Es necesario que se especifique la forma de pago durante las negociaciones con el cliente.
Modalidades: :

1. Cartas de crédito:* promesa condicional de pago que efectia un banco (emisor), por cuenta de una
persona fisica o moral (solicitante), ante una persona (beneficiario); normalmente por conducto de otro banco
(notificador), para pagar determinada suma o aceptar letras a favor del exportador, contra la presentacién de
determinados documentos. Existen diferentes modalidades: revocable, irrevocable, notificada, confirmada, a
la vista, a plazo, revolvente y transferible.

Es la forma de pago més segura y recomendable para el nuevo exportador, s R R
Si el pago de sus exportaciones es mediante carta de crédito y no conoce al cliente, exija que la carta de crédito
documentaria sea irmevocable, confirmada y pagadera a la vista contra la entrega de los documentos respectivos.
Para mayores informes sobre cartas de crédito, recurra a las bancas comerciales que prestan este servicio y a

BANCOMEXT, Periférico Sur 4333, Col. Jardines en la Montaia, teléfono 5449-9000,

2. Cuenta abierta: el exportador le envia los documentos de embarque directamente al importador. Al

tenerlos en su poder, le transfiere el pago correspondiente al exportador, pudiendo utilizar una orden de pago,
iro bancario o cheque personal.

[gsta forma de pago es s6lo recomendable cuando se conoce al cliente y se tiene completa seguridad del pago. ]

3. Cobranza bancaria Internacional: orden que un vendedor gira a su banco para cobrar al comprador una

determinada suma contra la entrega de documentos enviados.
Esta forma de pago implica mucho menos costo que la carta de crédito, sin embargo, el banco del comprador no se hace responsable del pago, salvo
que reciba la firma del comprador internacional. ; i < :

VI. SEGUROS

El comercio internacional implica la movilizacién de mercancias de un pals a otro por diversos medios de transporte; por lo
tanto, esto implica un nivel de riesgo sobre la integridad de los bienes exportados, ya que son susceptibles de malos manejos
y accidentes, por tal motivo, los seguros protegen al exportador de la carga econémica que representaria la pérdida total o
parcial de los bienes. 2

Seguro de crédito

Cuando el exportador no esta seguro sobre la capacidad de liquidez del cliente, o existe inestabilidad econémica en el pals al
que se desea exportar, existen seguros contra el riesgo de crédito, de tal forma que si el cliente no paga o existen problemas
politicos en el pais importador y afecta el pago, la compafiia aseguradora pagara el monto de la exportacién.

@a ampliar la informacién recurra a la Compafila Mexicana de Seguros de Crédito, S.A. (COMESEC). : ]

Seguro de transporte
Asegura la mercancia a exportar para resarcir al asegurado por las pérdidas o los dafios materiales que sufran los
bienes cuando sean transportados, ya sea por un solo medio o la combinacién de éstos (transporte multimodal).

Seguro de la mercancia
A solicitud expresa del cliente, la cobertura puede ampliarse a riesgos adicionales (robo, contacto con otras cargas,
manchas, derrame, rotura, oxidacién, etc.).

Seguro de responsabilidad civil

Existe otro tipo de seguro que est4 dirigido hacia la proteccién de la empresa, en caso de que el producto exportado
ocasione dafios a terceros.

El empresario puede protegerse contra dafios o lesiones a terceros derivados del incumplimiento de la colocaci6n de
advertencias o instituciones sobre el producto.
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