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Resumen:En la presente investigacion se tratan temasioelados con la exportacion,
mencionamos un poco de sus antecedentes, preguntase deben hacer antes de
iniciar este proceso, aspectos del mercado metagjnecesario conocer, asi como las
principales figuras que intervienen en su ejecucion
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Abstract: The present research addresses is sues relagddd, we mentioned a little
about your back ground, questions to ask beforebgmin this process, aspects of the
target market that you need to know, and the mgurds involved in its execution.
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1. Introduccion

Desde la antigtiedad las civilizaciones han prasticd intercambio de bienes y
servicios para su uso o transformacion y supercigera esta actividad se le conoce
como comercio. Uno de los grandes comerciantesndeido antiguo fueron los
Fenicios que realizaban sus operaciones a todoargo |del mar Mediterraneo.
Académicos sefialan como el principal antecedenta dgportacion el crecimiento de
los pueblos y la necesidad de buscar satisfactpresestos no podian producir. Una
exportacion conlleva mucho mas que trasladar lasaneias de un lugar a otro, es una
serie de pasos que si no se cuenta con la infoomadecuada pueden resultar muy
complicados. Las empresas que toman la decisi@xplertar deben tener muy claro el
motivo de esta, para poder lograr sus metas. Lareqon es “una actividad vital
dentro de los negocios internacionales y consisteeamnercializar los productos o



servicios fuera de los limites territoriales delspal que pertenece el ofererteZn la
actualidad existen muchos organismos tanto na@enabmo internacionales que
ayudan a los exportadores a realizar sus operaci@amgre estos tenemos la
Organizacion Mundial de Comercio, Camara de Cormed® México, el Banco
Mundial y Fondo Monetario Internacional, entre strd.a exportacion es parte
importante de la vida economica de México, en Ibsnds afios a tenido un gran
crecimiento, en una tabla comparativa proporcionaaalndexmundi.com “ocupa el
lugar numero 14 en exportaciones con 303 milloreeddares; por otra parte Estados
Unidos tiene el lugar tres con 1270 millones deudd y Argentina se ubica en el lugar
41 con 68.5 millones de délarés”

Para hablar de un proceso de exportacion se iorarualgunos temas, que van
desde la participacion de un agente aduanal, edcmento de culturas sobre otros
paises, los bienes y servicios a exportar, la qyaion de las autoridades
correspondientes, entre otras. Esta actividad &amtbebe tomar en cuenta los aspectos
necesarios como lo son econémicos, politicos, ésgal logisticos. Al decidir exportar
es recomendable disefiar una estrategia que nosStgpeganar y llegar a nuestro
propésito fundamental: introducirnos al mercadaamjero. Este disefio nos ayudara a
esquivar los principales errores en una exportacamo “falta de investigacion de
mercado, capacidad de produccién no es capacidadedealizacién, desconocimiento
de la mecéanica de exportacion, falta de servicist-penta, entre algunas maasi
como también nos servird de guia en este mism@goptenemos que ver si realmente
existe un mercado para nuestro producto o seryis@bernos dirigir a él. Se tiene que
conocer cuales son sus ventajas y desventajas camapae con la competencia tanto
nacional como los extranjeros que también hay enrescado. En cada pais la forma
de exportar es diferente, cada uno cuenta con symap legislaciones, cédigos y
autoridades. También los plazos para el desaduantmie las mercancias cambian
segun el pais donde se realicen los tramites.

Los temas a tratar en la presente investigacion esoda seccion dos algunas
preguntas clave que se deben hacer al momentopoetax en la seccion tres veremos
algunos aspectos importantes que se deben conoeer cultura, politica, etc., en la
seccion cuatro hablaremos sobre los intermediguiesparticipan en este proceso como
lo son el agente aduanal y transportistas y finedmos dando una conclusion y
propuestas para realizar un proceso de exportaticae.

2. Preguntas clave de la Exportacién

Hoy en dia gracias al crecimiento del Comercio rirdeional y a las
posibilidades que trae consigo la globalizacios giapresas micro, pequefias, medianas
y grandes han tenido el interés de ver mas all&suse fronteras, teniendo como

'Lerma, Alejandro, Marquez, Enrique, Comercio y Maitkg Internacional, (México: Cengagelearning,
2010) Pag. 539

2 Comparacion de paises: exportaciones, Indexmindinea: <
http://www.indexmundi.com/g/r.aspx?v=85&I=es > (Gahado, 14, Junio, 2012).

% Las 25 preguntas mas frecuentes del nuevo exjport@OFOCE. En linea:
<http://www.cofoce.gob.mx/a_web/p_b/pdf/PREGUNTASISRECUENTES.pdf>. Pag. 8 (Consultado,
junio, 20, 2012).



motivacion aumentar su ganancia y dar a conocemayores puntos de venta su
producto y servicio. Antes de entrar al mercaderivdcional debemos considerar
algunas preguntas para lograr el éxito en nuestrgepto, algunas de ellas podrian ser:
¢Por qué, A donde, A quien, Cuando y Que expoytéa® trataremos a continuacion.

¢, Por qué exportar? La compaifia debe de tener losnmotivos por las que

quiere entrar al mercado internacional con su ymtnd ya que con esto se ayuda a
lograr el objetivo que la empresa posee. Entreptaxipales causas por las que se
decide exportar los expertos mencionan “la neaésie operar en un mercado de
volumenes que garanticen una dimension industealadempresa (alcanzando una
economia de escala que le de competitividadj es que la organizacion se introduzca
a mercados mas grandes para hacer crecer a lasamptener mayor capacidad para
hacerle frente a la competencia; “un mejor aprobaetento de las instalaciones, los
qgue producen articulos de temporada como ropaaye ol calentadores, cuando bajan
las ventas en el mercado interno, pueden proporemsenercados del hemisferio
opuesto; Alargamiento del ciclo de vida de un potali, cuando un producto entra en
su periodo de decaimiento puede llevarse a otndespdel mundo en donde seria una
novedad y poder hacer mas grande su periodo de vida

También una pregunta importante es ¢A dénde expPddadeal seria que las
empresas realizaran una investigacion de mercads, rfecesario conocer las
condiciones del mercado internacional pues suedenmuy diversas y diferentes en
cuanto a aspectos como los canales de distribugiéinperfil, usos y costumbres de los
consumidores entre otr&s'Deben tener claro el mercado meta al que sgirdirsu
producto o servicio y seleccionar el pais o losgma donde lo llevaran, estudiando el
gue mejor se adapte a sus objetivos y metas. Nasttal empresas estan en la
posibilidad de realizar un estudio de mercado, doaesto ocurre se recomienda
dirigirse a los “mercados mas cercanos, grandes @@do crecimiento econdmico,
similares culturalmente, donde la competencia ssosagresiva o que sean mercados
facilmente accesible§” Actualmente México tiene una mayor relacién caiaércon
Estados Unidos y Canada gracias al tratado de dilmgercio, aunque también realiza
exportacion a paises como Espafia, Alemania, Cobophiapdn, por lo cual resulta
atractivo exportar a estos lugares.

Pais Exportaciones
(miles de ddlares
Estados Unidos de Amérig§ 183 052 064
| ——— |

“Minervini, Nicola, La ingenieria de la exportaci§gMéxico: McGraw Hill, 2001) Pag. 5
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Figura 1.-Lista de paises a los que México exporta (FueNtedl. Estadistica del
Comercio Exterior de México).

Otra pregunta es ¢A quien le exportaremos? “Muchaes no son los
exportadores quienes venden sino los importadosegue compran, y por lo tanto mas
que exportador es proveedor (aceptando casi sienigse condiciones del
comprador)®,aun asf se tiene que realizar una seleccién yasidh de la contraparte
si se da este caso, se tienen que estudiar tagl@ern#ajas y desventajas de un cliente
potencial, puede darse el caso de que la expantaeifleve a cabo como una inversion
conjunta en donde las dos contrapartes participanaau administracion. Se pueden
localizar clientes por diferentes medios como lo: Sinternet, camaras de comercio
bilaterales, empresas de consultoria, bancos, sfeii@ernacionales, revistas
especializadas, etéMéxico exporta gran cantidad de aguacates debidodemanda
por las cadenas de comida rapida en Estados Uni@asger King y Subway
incorporaron el aguacate dentro de sus menuds agsafo pasado y otras empresas,
como Wendy’s y Smashburger, se sumaron en el 20a2ista de restaurantes que
emplean este insumt”

Continuando con la siguiente pregunta ¢ Cuando &fola mejor opcion para
iniciar la exportacion seria cuando la compafiarsgientre en un momento estable y
tenga claro su disefio y estrategia para expa@itanjsmo tiempo debe contar con “un
producto o servicio que sea realmente competitoantar con capital humano y

8Minervini, Nicola, supra nota4 Pag. 15
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2012. En linea:<http://eleconomista.com.mx/indasf@012/04/08/triplica-mexico-exportaciones-
aguacate-cinco-anos>. (Consultado, junio, 18, 2012)



econdmico para financiar todos sus gastos y tesmrmdentados todos los procesos para
los productos o servicios que se realizaiEsto hara que la entrada al nuevo mercado
sea mas facil y se lograra un posicionamiento decade mas alto en relacion a
productos de la competencia.

Para finalizar esta seccidén analizaremos ¢ Qué @xparon la gran cantidad de
personas que habitan en nuestro planeta es mujleemcontrar un buen segmento de
mercado al cual dirigirnos, es importante tenecenta las caracteristicas de nuestro
producto y saber si brindara la satisfaccion esjgeoase necesitaran hacer adaptaciones
en el mismo. En México se exportan gran cantidadhdecancias las cuales cumplen
con los requisitos necesarios que establecen l@sne#ros internacionales para que
estas puedan penetrar en los mercados selecciorfadio® se puede observar en la

figura 2.
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Figura 2.- Lista de productos que exporta México (Fuente INEStadistica del
Comercio Exterior de México).

3. Cultura y Politica: aspectos importantes que sgeben conocer

Es comun que la empresa quiera utilizar su misnuolymto en todos los
clientes, cuando este disefio no impacta de la misma en todos los mercados, ya
que cada mercado o sociedad cuenta con sus progiasas, creencias o religion,
politicas y legislaciones entre otras. Como empoesampafiia a exportar hay factores
gue nos influyen mucho, ya que estos ayudaran aggestro producto sea bien visto y
bien aceptado por los consumidores del nuevo mercastos nos auxiliaran con la
eleccion de un mercado conveniente, a tener osiarvide nuestro producto; si sera
necesario una modificacion en tamafio, color, fomtigueta, o ingredientes en algunas
comidas, entre otras.

Uno de los principales aspectos a tratar en lr@ukon los valores, expertos
dicen: “esto permite diferencias entre lo correcto y looimecto del comportamiento
empresarial en ciertos mercaddd1ay que considerar que para lo que en algunos
lugares es ofensivo o inmoral en otros lugares m@d, podemos basarnos en un
producto o publicidad que contenga valores, otreidop aceptable es contratar a
personal de la regién al que se le pretende veridaoducto; con esto se obtendra un
mayor conocimiento de la cultura y valores de lama. En nuestro pais es comun que
en diversas publicidades para los productos senabsenujeres y hombres con poca
ropa, en paises de Asia y medio oriente este &ppudblicidad la mayoria de las veces
tiene que modificarse para adecuarnos a la regibexportador tiene que tener en
cuenta esto.

Otro de los factores a considerar es la religiargual incluye lo sobrenatural y
la existencia de un Dios, este punto llega a seimt@ortante para algunas culturas pues
muestra sus ideales, sus actitudes y conductadléxico un claro ejemplo de esto
podemos verlo en la compaiiia Distroller que fabaiticulos con disefios modificados
de iméagenes religiosas, en donde la sociedad lacbptado de forma favorable, en
cambio en paises de medio oriente este caso reolsen visto causando repercusiones
tanto sociales como politicas y legales. En laongwarte de las ocasiones la religion
también se refleja en la comercializacion de lagipctos y a la organizacion social.
Analistas han citado: “es imprescindible conocerdderentes tipos de religion, ya que
de no hacerlo es facil cometer errores u ofensasudde, la religién influye en los
habitos de las personas, en su perspectiva delda em los productos que consumen y
la forma en que los compratt’Entre las diferentes religiones que podemos eraont
estan el cristianismo, islamismo, hinduismo, budisjmdaismo y el sintoismo.

Un factor que se debe considerar al igual que mbsriares: la Estética. Cada
mercado y cada cultura se llegan a distinguir moptar el buen gusto, diferentes
expresiones de cultura, de simbolos, la importageian color e incluso la musica. Al
momento de entrar al nuevo mercado se tiene quartem cuenta todo esto para el
beneficio de nuestro producto, el cual llegue &rtda demanda esperada. En paises
como Malasia en color verde esta relacionado cdermedades, y en paises como
México con la vida. En ocasiones el disefio del petalllega a cambiar pero en otras

2| erma, Alejandro, Marquez, Enriquajpra notal Pag. 28.
¥bid. Pag. 29



no, son muy pocos los productos que se llegan adesos mercados teniendo como
presentacion una misma.

Al momento de exportar tenemos que tener muy entaw ambiente politico y
legal tanto de el pais de origen como del paisndelge destinaran nuestros productos,
debemos investigar como es la relacion entre @stis®s para poder hacernos una idea
completa de las facilidades y de las trabas quposieian presentar el momento de
iniciar con nuestro proyecto. Se necesita condaexisten Tratados Comerciales, si las
mercancias estan sujetas a aranceles especialese ;mscesita algin permiso previo
para poder iniciar a comercializar nuestra mereantilumerosas naciones tienen
sistemas de control de las exportaciones, los swean disefiados para negar o al
menos retrasar la adquisicién de bienes de impmdaagstratégica, por parte de los
adversarios*

La estabilidad politica en un pais da un ciertodgrde seguridad para las
personas que realizan negocios en el, se debe danasenta el tipo de gobierno que
tiene, no es lo mismo llevar nuestro producto pais democratico que a uno socialista.
Debemos conocer que tan abiertos estdn a lasaeésccomerciales, estudiosos de la
materia muestran a México como ejemplo pues “despleeestar cerrado a muchas
actividades comerciales con el extranjero, hoy iened el pais con mas Tratados y
Convenios Comerciales firmados con otras nacidne¥ambién existen paises como
Cuba o Corea del Norte en los que se es muy coadglitograr una buena relacién
comercial o de cualquier otro tipo por todas lasdras que ponen a los gobiernos que
podrian estar interesados en ello.

Las leyes y reglamentos en materia aduanera serediés para cada pais, cada
uno tiene sus peculiaridades pero “lo Unico cokerid es la norma; el ignorar la ley no
lo excluye de sus observancias y cumplimiento abtigo™®. La actividad comercial en
México es regulada por la Ley Aduanera, que gstgala por el Codigo Fiscal de la
Federacion, la Ley del Comercio Exterior, la Ley ldgpuesto General de Importacion
y Exportacion, las Reglas de Caracter General etellade Comercio Exterior, entre
otras. Si no se tiene un buen conocimiento de dgsisitos aduaneros y fiscales al
momento de exportar, lo mas indicado seria queusedba la ayuda de organismos
especializados en esto, existen en la mayoria sipdtses camaras de comercio con
departamentos de exportacion que pueden resoldas tas dudas que se pueden llegar
a tener.

“Czinkota, Michael, Ronkainen, Ilkka, Marketing Imtacional, (México: CENGAGE Learning, 2007)
Pag. 129

*Sulser, Rosario, Pedroza, José, Exportacion Eediiéxico: ISEF, 2004) Pag. 73

'8 Mercado, Salvador, Comercio Internacional I: Mdatacnia Internacional importacién-exportacion,
(México: Limusa, 2004) Pag. 41.
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Figura 3.- Cuerpos legales que regulan la actividad comemmlMéxico
(Elaboracién propia)

4. Intermediarios en el proceso de exportacion: Agee Aduanal y Transportista

Para hacer llegar nuestras mercancias al paiestmo tenemos que utilizar
una figura denominada Agente Aduanal que el Serndel Administracion Tributaria
define como la “persona fisica a quien la Secretdd Hacienda y Crédito Publico
autoriza mediante una patente, para promover pentauajena el despacho de las
mercancias, en los diferentes regimenes aduanesustps en la Ley Aduanera de
quien contrate sus servicid§”comentan especialistas en la practica que “ ponade
las veces son los mismos agentes aduanales gliesesn a los clientes por medio de
visitas y enviando informacién sobre sus cotizaesonia electronica a los encargados
de cada area de exportacion de la emprésBé acuerdo al articulo 36 de la Ley
Aduanera en México se requieren de algunos docusmeanqnie deben entregarse al
agente para llevar acabo el tramite de exportagerdre ellos se encuentran: “Factura
Comercial, Encargo conferido (autorizacion antealdoridad aduanera para que el
agente aduanal lleve a cabo el despacho a nombreexg®rtador), Carta de
instrucciones al agente aduanal (informacion efipaci detallada de la operacion y se
entrega directamente al agente aduanal), Lista rdpaBue, Certificado de Origen,

7 Agente y Apoderado Aduanal, SAT. En linea:
<www.aduanas.gob.mx/aduana_mexico/2008/servicids/@197.html> (Consultado, 12, Junio, 2012).
18 Entrevista realizada el 19 de Junio de 2012 agenfe Aduanal en Nuevo Laredo.



Documento del transporte, Documentos que avaleareplimiento de las regulaciones
y restricciones no arancelarias (tales como cesitifds sanitarios, certificados de peso,
permisos, etc.}®. El exportador puede elegir al agente aduanahtagconvenga a sus
intereses basandose en las cotizaciones y sexvjo® le presentan para poder realizar
con éxito su operacion.

Otros intermediarios que participan son los trartggias que se definen como
las personas que se encargan de realizar el maionige las mercancias de un lugar a
otro. Existen diferentes modalidades en los tippdrdnsporte desde aéreo, carretero,
maritimo y por ductos, el exportador debe elegiueh que mas se ajuste a sus
necesidades, o puede seleccionar una combinacioresties, llamado servicio
multimodal, segun lo requiera. No siempre es ehtd el que contrata los servicios del
transportista cuando el despacho de las mercaseiesliza en una aduana fronteriza,
por ejemplo en Nuevo Laredo, México donde la mayaké las veces se ocupa el
transporte carretero, expertos en la practica ctanélque mayormente la persona que
contrata sus servicios es el agente aduanal a tpipresentan la informacién de los
servicios que ofrecen, que pueden ir desde puepaeda, flotilla baja, transfer y
camiones blindados, entre otrdSe tiene que prestar atencién a las tarifas de cada
medio de transporte y segun sea el caso elegudaatgcte en menor medida el valor
comercial de nuestro producto. Con esto podemosodatuenta que es indispensable
una participacion conjunta tanto del agente adyaraisportista y el exportador para
gue la mercancia llegue en tiempo y forma a surgest

Exportador

Agente
Aduanal

Transportista

Figura 4.- Relacion entre Exportador, Agente Aduanal y Trarnsgta (Elaboracion
propia)

19 as 25 preguntas mas frecuentes del nuevo exjoorsupra notal Pag. 4
% Entrevista realizada a Ejecutivo de Trafico dedftarion de una linea transportista en Nuevo Laredo



5. Conclusion y Propuestas

La exportacion ha sido un proceso que desde muehgd atras empezo a
practicarse, en un inicio con el propésito de fter las necesidades de una region,
pero en la actualidad sabemos que la mecanicaptetagion va mas alla de satisfacer
necesidades, sino también de crecer como empresmpafia y de conocer un nuevo
mercado lleno de competitividad. Una exportacionsaera muchos factores, estos
mismos nos ayudaran a un proceso eficaz medianteua nosotros queremos
internacionalizarnos, algunos de estos factoreses@nnocimiento de las culturas, de
un mercado, de restricciones y regulaciones, et@articipacion de un Agente Aduanal
es primordial en este nuevo comienzo para el exgor para que este proceso sea mas
rapido y eficaz es recomendable tener una buenaurdoation con todos los
involucrados para evitar malas interpretacionese ypseda lograr el objetivo final.
Algunas propuestas para lograr lo anteriormentecrarado son que se cuente con toda
la informacién y documentos necesarios para el dpdramite de exportacion que se
realizara ante las autoridades, hacer investigasiale mercado con el tiempo de
antelacion suficiente para evitar problemas qued@pyaresentar nuestro producto o
servicio en el nuevo mercado meta al que nos vanaisigir, conocer los diferentes
servicios que nos ofrecen las lineas transportses elegir la que mas convenga para
llevar a cabo nuestro propésito, elegir al agedteanal que mas nos facilite el tramite
del despacho de mercancias de exportacion, dstaioa todo el proceso desde la
forma de embalaje de los productos, el posiblestegide marcas o logos en el
extranjero para proteger nuestra empresa. Dimosinesy ejemplos de casos
comparando al mercado mexicano con otros paisddezantes aspectos de imagen del
producto. Con esto concluimos diciendo que en lpogacion debemos tener la
iniciativa de entrar a nuevos mercados, realizdaglanvestigaciones correspondientes
para hacerlo de una manera adecuada, teniendasioa ee lo que queremos llegar a
ser y asi obtener un buen posicionamiento en ldemk consumidor.



