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INFORMACION BASICA PARA EXPORTAR

¢QUE ES LA EXPORTACION?

La exportacion es el envio legal de mercancias nacionales o nacionalizadas para su uso vy
consumo en el extranjero.

La exportacion definitiva es definida como la salida de mercancias del territorio nacional para
permanecer en el extranjero por tiempo ilimitado.

La exportacién temporal es la salida de mercancias del territorio nacional para retornar
posteriormente al pais.

ACTITUD DEL EXPORTADOR.

El exportador debe asumir compromisos serios para lograr tal objetivo, asi como investigar y
explorar otros mercados. Establecer una planeacién cuidadosa y una estratégica clara de
ventas.

VENTAIJAS DE EXPORTAR

" Mejora la competitividad e imagen de la empresa.

" Mayor estabilidad financiera de la empresa por flujos en otras divisas.
" Mejor aprovechamiento de la capacidad de produccion instalada.

" Reduccidén de costos por mayores volumenes de venta.

" Créditos menos caros.

PUNTOS DE CUIDADO

" Considerar la capacidad de produccidon para atender los volimenes demandados.

" Cumplir con las especificaciones técnicas y caracteristicas requeridas de su producto.

* Calcular adecuadamente costos y precio de venta, para no perder utilidades y no
vender debajo de sus costos.

" Contar con los contratos internacionales que consideren los derechos y las
obligaciones de las partes.

" Contratar seguros.

" Conocer la confiabilidad del cliente y su historial de pago.

" Usar cartas de crédito

" Aprovechar los apoyos de fomento a las exportaciones del gobierno federal.

RECOMENDACIONES

" Evitar confusiones al momento de negociar.

" Cumplir con exactitud todo lo que se pacte en materia de precio, calidad, tiempo de
entrega, remision de documentos, forma de pago, entre otros.

" Cuidar que las muestras sean representativas del producto que se exportara.
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ERRORES FRECUENTES AL EXPORTAR

* No saber decir no.

Entrar a la actividad de la exportacidn por casualidad y no por estrategia.

" Demasiada diferencia entre la calidad de las muestras y la calidad del producto.
" Tener el habito de trabajar con suposiciones.

" Desconocer la cultura de negocios del extranjero.

* No contar con cotizaciones detalladas.

No registrar por escrito y con firmas todos los acuerdos que se tienen con el cliente.
" No manejar adecuadamente el aspecto de exclusividad.

Desconocer de las condiciones climatoldgicas durante el transporte.

" No contar con estrategia de precio a la exportacion.

" No hacer investigaciones sobre la tendencia de moda.

Falta de apoyo a las inspecciones de calidad del producto y proceso.

ELEMENTOS GENERALES

Punto de Partida: Un producto que ofrecer; identificar el producto que se vendera en los
mercados extranjeros, seleccionar el mercado y la forma de ingresar a éste. Cerciorarse de que
la empresa esta en condiciones de exportar:

1. Volumen solicitado por el importador.

2. La calidad del producto requerida en el mercado de destino.
3. Ofrecer un precio competitivo y una utilidad razonable.

4. La clara garantia en el tiempo de entrega.

5. Servicio post- venta requerido, en su caso.

Exito= precio/calidad+oferta.

RECOPILACION DE INFORMACION.
Las Empresas necesitan conocer:

¢Cudl o cuales de sus productos tienen mejores posibilidades de ser exportados?

¢En dénde existe demanda para el producto que fabrica la empresa y el precio al que
puede venderlo?

" (A qué competencia se enfrentard?

" ¢Cudles son los requerimientos y necesidades del mercado?

¢Qué regulaciones arancelarias, normas técnicas o regulaciones no arancelarias debe
cumplir?

¢Qué factores geograficos, econdmicos, politicos y culturales pueden afectar sus
posibilidades de éxito?

SELECCION DEL MERCADO.

Se recomienda explorar en primer término los mercados que ofrecen ventajas arancelarias a
México (por acuerdos o tratados de libre comercio), y en segundo los naturales
geograficamente. Mercados que usted conoce mejor por su parecido al nuestro en lo cultural y
socioecondémico.

www.cofoce.gob.mx



Centro de Informacion en Comercio Exterior

GUANAJUATO-MEXICoO ([

INTERNACIONALIZA TU EMPRESA ¢ ‘ﬂ‘

g 6 COFOCE

Anilisis del entorno econdmico, social y ambiental:

* Cifras de poblacion.

" Situacion politica.

" Topografia

" Centros de concentracién de la poblacion.
" Superficie total.

" Politica cambiara.

" Sistema bancario y formas de pago utilizadas.
* Clima

" Estructura social

" Infraestructura

" Red de transportes y telecomunicaciones.
" Ingreso per cdpita

" Grado de desarrollo

Andlisis del producto:

" Competencia local del producto

* Cifras de comercio del producto

Tendencias (gustos, modas, preferencia, costumbres, productos sustitutos, etc.)
" Canales de distribucion

" Importadores potenciales

" Precios locales del producto

ASPECTOS TECNICOS

" Lafraccién arancelaria del producto.

Los documentos y tramites que se involucran en este proceso.

" La determinacion del precio de exportacion.

" Laseleccion del medio de transporte mas adecuado.

El conocimiento de los acuerdos y tratados comerciales que México tiene firmados con
otros paises, para poder hacer uso de los beneficios arancelarios y condiciones de
acceso.

Las regulaciones no arancelarias (normas técnicas, de seguridad, etiquetado,
ecoldgicas, entre otras), que aplican al producto de mercado de destino.

ACCESO AL MERCADO
Medios a través de los cuales se puede contactar un cliente potencial:
" Acudir al Centro de Informacidn en Comercio Exterior de COFOCE y consultar los
directorios especializados de Importadores.
Consultar las demandas de productos mexicanos que detectan las Consejerias

Comerciales.
Participar en alguna de las ferias internacionales como visitante o expositor.

www.cofoce.gob.mx



Centro de Informacion en Comercio Exterior

GUANAJUATO-MEXICoO (|8

g 8 COFOCE

INTERNACIONALIZA TU EMPRESA <82

CANALES DE DISTRIBUCION.

Exportacion indirecta (proveedores de la industria maquiladora y PITEX)

Operar con importadores independientes, contactados directamente.

Entregar el producto a una comercializadora de aquel pais.

Operar con una firma en el mercado de destino, que actle como representante
trabajando a base de comisiones.

Operar con una firma en el mercado de destino, que actle como representante
exclusivo, tomando posesién de las mercancias.

Establecer una oficina de representacién en el mercado de destinos que levante
pedidos.

Establecer una empresa en sociedad con una forma local que se encargaria de la
distribucidn.

Vender los derechos de fabrica o marca comercial, cobrando por ello una regalia.
Participar como proveedor de un gobierno extranjero concursando en licitaciones
internacionales.

Proveer a un comprador (cadena de supermercados), surtiéndola de productos con la
marca de ellos.

Establecer una asociacién (joint venture) con una empresa o inversionista local en el
mercado de destino para fabricar productos.

ASPECTOS COMERCIALES, ADUANEROS Y FISCALES A CONSIDERAR EN LA EXPORTACION
DE MERCANCIAS A MERCADOS EXTRANJEROS.

Ante el fendmeno de la globalizacién, cada dia los grandes productores nacionales toman
mayor conciencia de lo importante que resulta salir a competir a los mercados internacionales,
y no sdélo quedarse en el mercado doméstico, aprovechando de esta forma, y entre otros, las
ventajas comparativas con las que se cuentan, como son: los beneficios y oportunidades
comerciales que ofrecen los diversos tratados de libre comercio y acuerdos comerciales
suscritos por México desde hace mds de una década.

Otro panorama es el que afrontan las empresas medianas y pequefias por el desconocimiento
de las operaciones de exportacion, ya que no basta contar con una planta de produccidn
funcionando, insumos y una plantilla de trabajadores capacitados para la elaboracién de
productos para salir a competir, por ello enfrentan varios tropiezos al aventurarse sin una
planeacién y ven sus suefios interrumpidos; por esto, resulta importante precisar los
elementos a considerar en la exportacién de mercancias.

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DE EXPORTACION

Antes de incursionar en los mercados internacionales es muy importante realizar un estudio de
factibilidad de la empresa, para determinar y medir su capacidad productiva, ya que suele
suceder que una vez obtenido el pedido, rebase la capacidad de produccién, y por ende perder
las oportunidades comerciales, al tener que cancelarlo o en su caso buscar el apoyo en
maquiladores externos.

Al realizarse el estudio, se estaria ante la posibilidad de conocer de la empresa, entre otros: los
volimenes de produccion, tiempos de entrega, plantilla de trabajadores, inventarios de
insumos, partes, componentes y maquinaria, proveedores nacionales o extranjeros, calidad del
producto, politica de precios, controles de calidad, asi como los servicios de post-venta
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proporcionados; y por ende, medir su capacidad productiva y recursos, para poder ofrecer una
oferta exportable, o en caso, buscar los apoyos financieros externos para lograr sus objetivos.

CUMPLIMIENTO DE REGULACIONES Y RESTRICCIONES NO ARANCELARIAS

Para salvaguardar el abasto nacional, regular o controlar los recursos naturales del pais
conforme a las necesidades del mercado interno y las condiciones del mercado internacional,
la Ley de Comercio Exterior (LCE) establece regulaciones o restricciones no arancelarias para
regular la entrada y salida de mercancias, o bien, para prohibirlas.

Las mercancias sujetas a regulaciones o restricciones no arancelarias, se identificaran en
términos de sus fracciones arancelarias, y se encuentran consideradas en diversos
ordenamientos legales por dependencias, segln sea el caso, por ejemplo:

" Permiso previo de exportacidon (Secretaria de Economia),

" Certificado o expedido por el Consejo Mexicano del Café, o los Consejos Estatales del
Café (Consejo Nacional Mexicano del Café o los Consejos Estatales),

" Autorizacidon sanitaria previa de exportacién o autorizacién de salida (Secretaria de
Salud),

" Certificado CITES, o Autorizacién de exportacion de especies silvestres, o

" Autorizacion de exportacion de materiales y residuos peligrosos (Secretaria de Medio
Ambiente, Recursos Naturales),

" Autorizacion previa de exportacion (Secretaria de Energia), y regulacion e inspeccién
ocular para la exportacion (Secretaria de la Defensa).

Dichos documentos deberdn presentarse en la aduana correspondiente, al momento de
exportar las mercancias.

MERCANCIAS PROHIBIDAS PARA SU EXPORTACION

En general, la exportacion de mercancias es libre, sin embargo, conforme la Ley de los
Impuestos Generales de Importacidon y Exportacién, se encuentra prohibida la exportacion de
las siguientes mercancias: peces vivos depredadores, en sus estados de alevines, juveniles y
adultos, huevos de tortuga de cualquier clase, pieles de tortuga o caguama, estupefacientes,
material ofensivo o que incite a la violencia y bienes declarados monumentos arqueoldégicos
por la Secretaria de Educacién Publica.

DESPACHO ADUANERO

El despacho aduanero de exportacién de las mercancias, deberd efectuarse a través de agente
aduanal o apoderado aduanal, y de conformidad con el articulo 36, fraccion Il de la Ley
Aduanera, se presentara la siguiente documentacion:

La factura o cualquier documento que exprese el valor comercial de las mercancias,

Los documentos comprobatorios del cumplimiento de las regulaciones y restricciones no
arancelarias a la exportacién, dependiendo de la mercancia y dependencia que lo establezca
en los diversos acuerdos, como se menciond anteriormente.
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Es necesario también entregar al agente aduanal la carta de encomienda, en la cual se giren
instrucciones de las operaciones a realizar.

Asimismo, e independientemente del aspecto aduanal, en la transaccion de mercancias
extranjeras para exportacion, los compradores en el extranjero requieren de la presentacion
de los siguientes documentos:

" Factura comercial,

" Guia aérea (transporte aéreo),

" Conocimiento de embarque (transporte maritimo),
" Carta de porte (autotransporte),

" Taldén de embarque (transporte por ferrocarril),

" Pdliza de seguro, y

" Certificado de origen.

Es muy importante considerar que si los bienes son originarios de México, y el pais al que se
enviard la mercancia tiene suscrito algun tratado o acuerdo comercial, se entregue el
certificado de origen de los mismos, a efectos de que la parte compradora pueda hacer uso de
las preferencias arancelarias al momento de su importacion.
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